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Nuestro plan de negocio trata sobre la empresa Kajwi SAC, que se dedicará a 
la exportación del Filtrante de Café Orgánico a Estados Unidos. Nuestro producto se 
caracteriza por ser natural, saludable, de calidad, práctico e innovador que al momento 
de ser consumido producirá una nueva experiencia única u satisfactoria en la que el 
consumidor quedará atrapado por su sabor frutado y aroma intenso. 
Nuestra segmentación responde a la necesidad de brindar una nueva 
presentación de café orgánico el cual es un benefactor para la salud, dado que, aporta 
antioxidantes, vitaminas y satisfacción en su consumo, presentado en un envase 
práctico y fácil de usar. Todo lo cual se orienta a la búsqueda de satisfacción de las 
necesidades de nuestros consumidores es en los Estados Unidos. Nuestra estrategia se 
basa en ofrecer un producto orgánico de calidad, en una presentación ágil, con un 
mensaje profundo y una alta relación calidad precio que nos diferenciará de la 
competencia en los Estados Unidos. 
El componente medioambiental es parte importante de nuestro mensaje porque 
muestra el compromiso de nuestra empresa y de nuestros clientes con el cuidado del 
ecosistema. Además, por ser un orgánico nuestro café está libre de plaguicidas, 
herbicidas y abonos químicos lo que lo hace amigable con la naturaleza y saludable 
para los consumidores.  
Asimismo, por ser una bebida de consumo masivo y cotidiano, un cambio en 
las costumbres, compromisos y mentalidad de los consumidores en favor del café 
orgánico traería grandes beneficios para la protección del medio ambiente. 
Nuestro objetivo general, es elaborar un estudio de mercado que nos permita 





nuestro mercado objetivo y proyectar nuestra demanda hasta el 2024. Finalmente, 
obtener los indicadores económico-financieros, como el valor actual neto (VAN), el 
periodo de recuperación del capital (payback), la tasa interna de retorno (TIR), y la 
relación beneficio - costo, con los cuales determinar la factibilidad de nuestro plan de 
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Nuestro proyecto tiene la finalidad de proponer la exportación de filtrante de café 
orgánico al estado de California en los Estados Unidos. En ese sentido, buscamos 
conjugar un producto de alta calidad de la agricultura peruana como es el café en su 
variedad orgánica (en la cual hemos tenido importantes reconocimientos a nivel 
mundial como el logrado en la feria Global Specialty Coffee Expo Seattle 2018 en 
donde la marca “Quechua” de Puno obtuvo el Premio Mundial al Mejor Café de 
Calidad, el mismo premio que un año antes había ganado la marca Tunki) con un 
importante y exigente mercado como es el estado de California, que tiene el mayor 
ingreso per cápita de los EE.UU (US$ 51,914) y es considerado como el centro cultural 
y económico de este  país, ofreciendo nuestro producto en una presentación práctica y 
novedosa como son los filtrantes  en caja de 12 unidades (6.35 oz).  
Nuestro equipo de trabajo ha recolectado y procesado los resultados de la investigación 
obtenida por fuentes primarias, como fueron las encuestas en el mercado objetivo, y 
fuentes secundarias para conocer la aceptación del producto, y así poder proyectar 
nuestra demanda. 
Asimismo, se desarrolló el plan de Marketing que se va a utilizar en el desarrollo de 
nuestro plan de exportación a fin de posicionarnos en el mercado de destino y crear 
una red de distribución sólida y estable que garantice que nuestro producto llegará al 
consumidor final en condiciones óptimas y pueda disfrutar plenamente de los 
beneficios de nuestro café orgánico.  
En el plano financiero, se ha evaluado bajo diferentes criterios la rentabilidad del   
proyecto, así como el periodo de recuperación del capital y el punto de equilibrio 
necesario para cubrir nuestros costos, todos los cuales nos han demostrado la 
factibilidad de nuestro plan de exportación. 
Finalmente, nuestro proyecto ha logrado conjugar un producto peruano de alta calidad, 
reconocido a nivel mundial, en una presentación práctica e innovadora con un mercado 
exigente, de alto poder adquisitiva y cada vez más comprometida con el cuidado de la 






Descripción de la empresa 
Nuestro plan de negocio ha sido creado con la finalidad de dar a conocer el café 
orgánico para su exportación, añadiéndole un valor agregado diferenciador para su 
exportación al mercado objetivo, convirtiéndolo en filtrante de café orgánico 
La razón social será Kajwi SAC, ubicada en la Av. Comandante Pérez Salmon 
N° 220, Callao – Perú. Elegimos constituir una Sociedad Anónima Cerrada (SAC), 
por ser es el tipo de sociedad más recomendada para el inicio de una nueva empresa, 
debido a las ventajas que presenta. 
Es una nueva empresa dedicada a la elaboración de productos orgánicos, como 
el filtrante café orgánico siendo el mercado objetivo el estado de California en los 
Estados Unidos. 
Kajwi SAC no estará relacionada a la comercialización directa con el 
consumidor final, debido a que al inicio solo se enfocará en realizar exportaciones 
hacia distribuidores en el destino (California – Estados Unidos). 
Localización del negocio 
El local de Kajwi SAC se encuentra ubicado en la Av. Comandante Pérez 
Salmon N° 220, Callao – Perú. El lugar se eligió teniendo en cuenta la proximidad al 
puerto del Callao y a nuestra envasadora de los filtrantes, aproximadamente a 25 
minutos. 
Características y distribución del local 
Nuestro local comercial contará con un área de 200 m2, los cuales se 





a) Gerencia general; b) Contabilidad c) Operaciones comerciales; d) Recepción, e) 





Figura 3. Área del almacén de producto. 
Figura 1. Área Gerencia General. Figura 2. Área de Operaciones Comerciales. 








Recursos personales y metas 
Red familiar. Nuestra empresa se iniciará como un pequeño negocio constituido 
como una SAC. En ese sentido, la participación de los socios estará definida por el 
aporte de capital que cada uno de los accionistas realice al capital social de la 
empresa. En nuestro caso se ha definido que la participación sea igualmente 
proporcional entre los tres socios 








Área de gerencia 
general 
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Economía. Contamos con un valor inicial de inversión por S/. 101,919.00 
soles. Por ende, se solicitará un crédito de una entidad bancaria, para poder cubrir los 
costos de la primera y segunda exportación, con el fin de tener un adecuado proceso 
de producción que permita el traslado y la distribución del producto. 
Conocimientos acerca del producto. Los socios poseen más de un año de 
experiencia en la actividad, produciendo y tostando café en la provincia de 
Chanchamayo, anexo de Huatziroki, donde queda el Fundo Los Salmos, el cual 
cuenta con más de 20 hectáreas para el sembrío de café en óptimas condiciones de 
humedad, altitud y clima; además, es monitoreado constantemente. 
Debilidades con relación a nuestro negocio. Nuestras debilidades que se 
debemos de asumir para poder iniciar la venta del filtrante del café e introducirlo al 
mercado serían, que al ser un producto nuevo es necesario promocionarlo con los 
distribuidores de productos orgánicos. Por lo cual, se debe manejar una publicidad y 
muestras de manera adecuada, para que pueda llegar al cliente objetivo. 
Tareas en nuestro negocio. La filosofía de trabajo se inicia con la 
supervisión y control del proceso de cosecha del café, para así evitar el uso de 
pesticidas y no perder el carácter orgánico de nuestro producto. 
Proyección 
Nuestra proyección, a corto plazo, es desarrollar un producto de alta calidad 
para su exportación a California (Estados Unidos), para poder convertirnos en un 
referente responsable y pionero en la exportación del filtrante de café, de especialidad 
orgánico, en la región (norte, sur, y este de California). En un mediano plazo, se 





tienen un alto nivel de consumo de café. A largo plazo, Se prevé una ampliación de la 
exportación de nuestro producto en toda la zona norte de Estados Unidos. 
Tabla 1. 








El café orgánico se cultiva en armonía con la naturaleza, libre de químicos y 
pesticidas y que se regula por normas de producción y procesamiento que, de 
cumplirse, permite su certificación, lo que garantiza al cliente final el consumo de un 
producto natural de calidad, sostenible y amigable con el ambiente.  
Los productos orgánicos contribuyen a conservar la biodiversidad vegetal y 
animal porque emplean tecnologías limpias y naturales para combatir las plagas como 
por ejemplo el control biológico, el uso de trampas, las podas, el uso de funguicidas e 
insecticidas naturales.  
Nuestro plan de negocio lo estamos creando en base a dar a conocer el café 
orgánico de especialidad para su exportación, añadiendo un valor agregado para poder 
ingresar al mercado norteamericano, pasando de ser café tostado molido a un filtrante 
de café orgánico. 
Desde sus orígenes en los monasterios de Yemen (península Arábica) donde  
por primera vez el café fue tostado y molido, en el siglo XV, el aromático grano por 
sus cualidades organolépticas y energizantes se expandió rápidamente por Europa en 
el siglo XVII. De ahí saltó hacia América y el resto de las colonias europeas donde se 
inició su cultivo. Su consumo se popularizó en todo el mundo en los siglos XVIII y 





XIX. Actualmente, es el producto natural más comercializado en el mundo después 
del petróleo. 
En el Perú, el cultivo del café se inicia a mediados del siglo XVIII en la zona 
de Chanchamayo. En la actualidad se produce en 14 de los 24 departamentos del Perú, 
permaneciendo Chanchamayo como una de las principales zonas de cultivo. 
Sobre sus efectos beneficiosos para la salud, se han desarrollado numerosos 
trabajos de investigación en el tratamiento de enfermedades como Parkinson, 
Alzheimer y cirrosis hepática, además de ser un energizante natural. Sin embargo, por 
su alto contenido de cafeína no debe ser consumido en exceso sobre todo por personas 
con hipertensión y, niños pequeños (Propiedades del café orgánico, s. f.). 
 
Cabe resaltar que, el café es la segunda bebida más tomada después del agua 
en todo el mundo. 
 
Procesos del producto 
• Selección del grano de café 100% orgánico  
• Tostado del grano 
• Molido. 
• Envasado en el filtrante. 
• Ensobrado del filtrante 
• Empaquetado del filtrante en caja de 12 unidades 
• Embalado para exportación en palets. 






Diferencias del producto con sus competidores 
• El producto no es el tradicional, si no es un café orgánico de especialidad. 
• Por ser orgánico y filtrante vendría ser único en el mercado local. 
• Se cuenta con un producto especial para el consumo de café como filtrante, el 
cual lo distingue de los competidores. 
Frecuencia de compra/vida útil del producto 
• Por tratarse de un filtrante después del uso sería desechado. 
• Vida útil: 6 meses 





El precio FOB Callao de introducción del filtrante de café orgánico será deUS$5.97 














Análisis de mercado 
Nuestra empresa Kajwi SAC se dedicará a la exportación de Filtrante de café 
orgánico al país de Estados Unidos. El segmento de mercado objetivo estará 
comprendido por distribuidores, teniendo en cuenta el sabor y aroma del filtrante de 
café orgánico, además de sus múltiples beneficios para la salud. 
1.1 Descripción de la idea de negocio  
Nuestro país cuenta con la gran ventaja de poseer una diversidad de productos 
agrícolas, como frutos nativos, que cuentan con grandes propiedades y atributos 
nutricionales para el beneficio de la salud. 
El principal objetivo como empresa es posicionarse dentro de los grandes 
exportadores de productos orgánicos peruanos y al mismo tiempo cubrir la demanda 
del mercado estadounidense, el cual es el principal destino objetivo de la empresa, sin 
descuidar a la Unión Europea, Japón y China, los cuales se tiene pensado exportar y 













1.1.1 Equipo de trabajo 
 
1.2Objetivos del estudio de mercado 
1.2.1 Objetivo general 
El objetivo de nuestro proyecto es elaborar un estudio de mercado que nos 
permita conocer las tendencias en el consumo de los productos orgánicos que estén 
relacionados con las exportaciones de café orgánico y filtrante en California. 
1.2.2 Objetivos específicos 
• Definir la demanda de nuestro producto (mercado potencial, disponible, 





• Establecer una nueva presentación para el filtrante de café orgánico, de acuerdo 
con las características del mercado y los requisitos legales del estado de 
California. 
• Analizar los requisitos sanitarios que deberá cumplir el filtrante de café 
orgánico para poder comercializarse en el país de destino. 
• Evaluar por medio del análisis económico financiero la viabilidad de nuestro 
plan de negocio 
1.3 Identificación del mercado objetivo 
Para identificar nuestro mercado objetivo primero se debe tomar en cuenta 
cuales son los principales países consumidores de café. 
En segundo lugar, se realizará un estudio de mercado, donde se pueda evaluar 
factores de segmentación y de esta manera conseguir nuestro mercado potencial. 
La siguiente tabla muestran los principales países importadores de café, desde 
2017 – 2018 
Tabla 2. 
Principales importadores mundiales de café orgánico. 
Ranking Países 
1 Unión Europea 












En esta tabla podemos observar que Estados Unidos figura el segundo lugar 
entre los principales países importadores de café en el mundo. Por la tanto, es una 
importante opción para colocar nuestros productos. 
Tabla 3. 
Países que más demandan café (miles de dólares). 
 Francia  
Estados 
Unidos 
Holanda Alemania  Canadá 
Importaciones de la partida  1’975,133 549,590 640,086 583,535 540,084 











Nota. Elaboración propia. Fuente: TRADEMAP. 
 
Podemos observar que los dos mercados más interesantes por valor importado 
son Francia y Estados Unidos. Francia es abastecida por Suiza, mientras que Estados 








Nota. Elaboración propia. Fuente: PROMPERÚ. 
Se puede observar que Chile, Estados Unidos y China son los que pagan más 
de $ 5.00 por kilogramo de café. 
Tabla 5. 
 






Del cuadro se evidencia que Estados Unidos es el primer país importador de 
café a nivel mundial en los últimos cinco años, según la información obtenida del 
TRADEMAP en referencia a la partida arancelaria 090121. 
1.3.1 Acuerdos comerciales 
Estados Unidos - Perú cuenta con un acuerdo de libre comercio (TLC) que se 
firmó en el 2006, entró en vigor el 1 de febrero del 2009. Por ello, los productos 
peruanos cuentas con preferencias arancelarias que nos permiten pagar menos 
aranceles que otros países que exportan similares productos a los Estados Unidos. Esto 
disminuye nuestros costos de exportación y nos da cierta ventaja competitiva en este 
mercado.  
1.3.2 Caracterización del mercado destino 
El país en el cual la empresa ha focalizado la atención es Estados Unidos, 
debido a que es el principal importador de café en el mundo y donde el café orgánico 
peruano ha obtenido importantes reconocimientos. 
Estados Unidos registra una población de 325 millones cuya edad promedio es 
de 37.8 años, aunque se registra que la sociedad estadounidense está envejeciendo 
moderadamente, la continua entrada de inmigrantes compensa este proceso. 
1.3.3 Análisis del país destino 
La tasa de crecimiento del PBI de Estados Unidos ha ido creciendo en los 
últimos años de forma sostenida: En el 2017 fue de 1.6%; en el 2017, 2.2%; en el 2018, 










Nota. e: datos estimados. Elaboración propia. Fuente: IMF – World Economic Outlook Database, 
octubre 2018 
Factor político. Estados Unidos es la principal economía del mundo y la 
primera potencia militar. Sin embargo, el rápido crecimiento de China lo podría 
desplazar en poco tiempo como líder del comercio mundial. 
La Forma de gobierno. Democrático, basada en la separación de poderes y 
organizado como república federal. 
Poder ejecutivo. En2017 fue elegido presidente Donald Trump que bajo el 
lema “AmericaFirst” ha encabezado la lucha contra la migración ilegal y ha entablado 
una guerra comercial y tecnológica con China que podría llevar a una desaceleración 
del crecimiento de los EE.UU. y de la economía mundial. 
Poder legislativo. Está conformado por dos cámaras: ElSenado y la Cámara de 





proteger al consumidor. La constitución norteamericana data de 1787 y tiene 27 
enmiendas y se fundamenta en el principio de libertad. 
El factor geográfico. Estados Unidos tiene una superficie de 9’831.510 km2, 
es uno de los países más grandes del mundo, está situado en el hemisferio norte, se 
encuentra entre Asia y Europa, y tiene franjas costeras en el Pacífico y el Atlántico. Su 
ubicación es estratégica en la geopolítica mundial. 
 
El factor demográfico. Estados Unidos tiene una población de 325.7 millones 
de habitantes y una tasa de crecimiento poblacional de 2.7% anual. Es uno de los diez 
países con mayor PBI per cápita del mundo (US$ 62,152 al año) 
1.3.4 Perfil del consumidor 
Una de las piezas fundamentales del presente plan de negocio es conocer al 
consumidor estadounidense, es por ello que se analiza el perfil del consumidor en base 
a las bebidas y/o alimentos, salud, propiedades y preferencias del consumidor, 
estableciendo las exigencias y hábitos de consumo que permitirá evolucionar en las 
técnicas para que el producto tenga una buena acogida en el mercado. 
Bebidas y/o alimentos. 
• El estadounidense promedio es consumista y siempre está dispuesto a 
probar productos innovados. 
• Es exigente con la calidad del producto y hace uso de las leyes que 
protegen al consumidor. 
• Tendencia creciente al cuidado del medio ambiente. 
• Los productos novedosos y/o exclusivos son valorados por su calidad 





• En productos alimenticios tienen preferencia por los son productos 
frescos, saludables, prácticos y fortificados. 
Salud. 
• La tercera parte de la población vive bajo una situación de estrés 
producto de la competitividad permanente. 
• La obesidad afecta a 1 de cada 3 personas debido al ritmo de vida y 
malas costumbres de alimentación. Como consecuencia, se evidencia 
el aumento de enfermedades cardiacas y de la diabetes. 
• Debido al ritmo de vida acelerado y al estrés, el consumo de café es 
muy elevado y en algunas profesiones supera las cuatro tazas al día, que 
es el máximo recomendable dado el alto nivel de cafeína. Entre las 
profesiones que superan este límite destacan: periodistas, policías, 
maestros, fontaneros y comerciantes. 
1.3.5 Metodología para la segmentación de mercado 
Debido a que el producto no será exportado directamente a los consumidores 
finales, la empresa está enfocada en realizar envíos hacia los distribuidores, los cuales 
se encargarán de comercializar el producto, dirigiéndolo principalmente hacia las 
cafeterías existentes en el destino; así como también, una parte será destinada a 
supermercados y/o estaciones de servicio. El filtrante de café orgánico de especialidad 
cuenta con un amplio mercado potencial, debido a que puede ser consumido por todas 
las personas sin límite de edad ni distinción de género. 
Sin embargo, se ha realizado la segmentación de mercado para obtener datos 





El típico cliente individual. Este producto va dirigido a personas amantes del 
café orgánico aproximado entre 25 y 39 años (la era de los Millennials) en California, 
de un nivel socioeconómico B – C, el cual es un alto consumidor de café orgánico. El 
filtrante de café lo pueden consumir en el trabajo, casa o donde se encuentren. 
El típico cliente comercial.  
La línea de negocio. Cafeterías alrededor de California, supermercados, 
bodegas. 
Límites.La empresa se enfoca en la zona suroeste de Estados Unidos, de manera 
más precisa, en California, teniendo como centro de distribución Lima, Perú. 
• Geográfica 
País: Estados Unidos 
Estado: California 
Tamaño de la ciudad: 39´536,653 
Superficie: 423,967 km2 
Tabla 7. 
Mercado potencial de Kajwi SAC. 
Población Estados Unidos 325’886,000 
Población California  39’536,653 
Mercado Potencial 20.02% 
Nota. Elaboración propia. Fuente: Datos macro. 
 
• Demográfica 
Edad: De 3 a 65 años 
Sexo: Masculino y Femenino 





Ocupación: Profesionales, Estudiantes, amas de casa, deportistas 
• Psicográficas 
Considerando que Los Ángeles, California es el estado más poblado en 
Estados unidos y cuentan con la siguiente distribución racial: 47% 
Latinos, 30% Blancos, 12% asiáticos, 9.5% afroamericanos 
aproximadamente. Secretaria de economía (2005) 
La cultura hispana se encuentra muy enraizada en Los Ángeles; Lo que 
resulta un lugar ideal para los negocios, es una mezcla de la vida 
tradicional estadounidense con tendencias hispanas. 
El consumidor californiano se caracteriza por ser sofisticado y buscan 
tener un estilo de vida saludable, se interesan por los productos 
innovadores y siempre están a la vanguardia de tecnología, tienen 
gustos exigentes ya que tienen un mercado competitivo en todos los 
ámbitos (agrícola, ganadero e industrias). 
Tienden a ser exigentes con los productos que consumen, no se 
fidelizan con una sola marca y desean lo mejor sin tomar en cuenta el 
precio. 
Los consumidores se clasificarían en 3 tipos: 
1°) Tienen Principios: Son consumidores movidos por sus propias 
creencias, valores y principios, y que los priorizan por encima de las 
opiniones de los demás. 
2°) Tienen Status: Son aquellos consumidores cuyas elecciones están 
motivadas por las opiniones y aprobaciones de los demás. 
3°) Se orientan a la acción: son consumidores cuyas decisiones están 






Beneficios: Producto saludable, accesible 
Frecuencia de uso: Diario 
1.3.6 Condiciones de aceptación del producto 
Tabla 8. 
Nota. Elaboración propia. Fuente: MINCETUR. 
Para el ingreso del producto a los Estados Unidos, son minuciosos los 
requisitos que deben cumplir los productos agrícolas y agroindustriales. En nuestro 
caso el producto es agroindustrial. 
Ley contra el bioterrorismo de Estados Unidos. La ley de Seguridad de la 
Salud Pública en respuesta al atentado del 11 de septiembre de 2001. Entre los 
requisitos de esta ley están los siguientes: 
Registro de instalaciones alimenticias. Este registro se hace ante el FDA y es 
de carácter obligatorio. 
Notificación previa (Prior Notice). Cada vez que se embarque alimentos a los 
Estados Unidos se debe notificar al FDA. 





• Cumplimiento de la Ley contra el Bioterrorismo. 
• Ingredientes alimentarios. 
• Alimentos envasados de baja acidez.  
• Etiquetado. 
• Evaluación de los límites máximos de residuos de plaguicidas, 
medicamentos veterinarios, metales pesados y otros contaminantes, 
según las normas de la Agencia de Protección Ambiental. 
Los requisitos para los productos agroindustriales. Son controlados a su 
llegada al puerto de entrada. La FDA regula el ingreso de los alimentos 
.  
Requisitos físicos, químicos, microbiológicos y sensoriales. Se podrá 
supervisar el cumplimiento de los requisitos del Codex Alimentario. 
Los análisis físicos, químicos, microbiológicos y sensoriales lo realizan los 
laboratorios autorizados por el INACAL. 
Se adjunta un ejemplo solicitado a la empresa Productos Ecológicos Andinos 








Figura 12. Análisis físicos, químicos, microbiológicos de café orgánico. Fuente: 





El Sistema de Análisis de Peligros y de Puntos Críticos de Control(HACCP). 
Permite identificar peligros biológicos, físicos y químicos y físicos en cualquier etapa 
del proceso de producción. Es requisito para algunos productos en los EE. UU.; pero 
en Perú es obligatorio para productos alimenticios destinados a la exportación según 
la Norma Sanitaria para la aplicación del Sistema HACCP en la fabricación de 
Alimentos y Bebidas, Resolución Ministerial N° 449- 2006/MINSA. 
El Marcado y etiquetado de alimentos. Es obligatorio cumplir con las normas 
de etiquetado de alimentos del FDA para poder comercializar nuestros productos en 
los EE. UU. 
Todoproducto alimenticio extranjero que se comercialice en Estados Unidos 
debe llevar un rótulo en el que se muestre que cumple con la normativa; de lo contrario, 
las autoridades estadounidenses prohibirán en ingreso del alimento a su territorio. La 
FDA emplea la normativa de rotulado establecida por la Federal Food, Drug and 
CosmeticAct (Ley Federal de Alimentos, Medicamentos y Cosméticos), que establece 
requisitos para los alimentos preparados y envasados para la comercialización al 
público. La ley obliga que cada alimento elaborado contenga un doble etiquetado: 
etiquetado general (general foodlabeling) y etiquetado nutricional (nutritionfacts) y 
adicionalmente un código de barras con los datos del producto. 
Etiquetado general. La información del etiquetado general se debe dar a 
conocer en inglés, Bilingüe es aceptado si toda la información está en ambos idiomas 
empleando las unidades de medición del sistema inglés (libras, onzas).  
Debe considerarse, además:  
• Declaración de identidad. 





• Contenido neto (peso, volumen). 
• Nombre y lugar de las instalaciones del fabricante. 
• País de origen. 
• Información Nutricional en el formato NutritionFacts. 
• Lista de ingredientes. 
Tabla Nutricional. Información de nutrientes básicos que contiene el alimento.  
Se debe colocar en el panel de información del envase y debe ser en inglés o 







Certificadora orgánica. En nuestro caso la empresa que certificará la calidad 
orgánica de nuestros productos será KIWA BCS ÖKO GARANTIE que es una 
institución privada mundialmente reconocida. 
El organismo KIWA BCS ÖKO GARANTIE emitirá la certificación USDA - 
Producto Orgánico, para el ingreso a los Estados Unidos de América. 
  
Figura 13. Modelo de tabla nutricional. Fuente: 






¿Qué se certifica para que sea un producto orgánico? 
• Se certifica toda la cadena de Suministro de los productos a certificarse.  
• El certificado tiene vigencia de un año. 
• Entre inspecciones no deben pasar más de 12 meses. 
Plan de Sistema Orgánico (PSO). Es el documento más relevante en el proceso 
de certificación orgánica. La decisión de certificación se da en base a que el operador 
certificado va a cumplir con el PSO Aprobado. 
  
Figura 14. Logo de USDA Organic. 





1.3.7 Población    
Respecto a los criterios de selección de población, por tratarse de una 
exportación y no comercialización, se tomarán en cuenta a los distribuidores de 
productos orgánicos ya que se realizará la distribución indirecta, lo cual hace que el 
producto se exporte a un distribuidor final. 
1.4 Estudio de la demanda, análisis cuantitativo y cualitativo  
Para realizar una estimación de la demanda, se deben identificar las variables 
que afectan al mercado de los insumos para la elaboración de café pasado. Estas 
variables son el crecimiento poblacional, volumen de importación de Estados Unidos 
para la partida arancelaria 0901210000, y el precio real del producto. Contando con 
estos datos, se proyectará la conducta del futuro de la demanda en California, mediante 
la regresión estadística. En base a estas proyecciones en el porvenir del mercado, y de 
la producción actual y potencial de empresas existentes, puede estimarse la demanda 
residual para el proyecto. 
Tabla 9. 






La finalidad de la segmentación del mercado objetivo es identificar las 
exigencias de este, creando situaciones para atenderlas, consiguiendo una 
diferenciación con relación a los competidores y optimizando los privilegios de 





















Nota. Elaboración propia. Fuente: SUNAT. 
Tabla 12. 
 













































En las tablas anteriores se puede apreciar la competencia por parte de las 
empresas que exportan el café orgánico, pero a la vez es posible apreciar cual es la 
más significativa, con la finalidad de poder hacer un benchmarking y así adoptar los 
procesos que la diferencian, aprovechando eso como una ventaja competitiva y 
presentando a la empresa como aquella que va a satisfacer la demanda insatisfecha 
existente, y que tiene un buen proceso de elaboración con los mejores estándares de 
producción.  
1.4.1 Información histórica  
Detalle de Exportación. 
País: Estados Unidos 
Estado: California 
Partida: 090121 
Otros países. Como se puede observar en la tabla 5, Alemania y Japón serán 
posibles mercados que abarcar a largo plazo, debido al volumen de importaciones de 
café tostado sin descafeinar. 
Número realista de clientes. Se tiene planeado cubrir el 3% de participación 
de mercado, que vendría a ser el total de mercado efectivo por el porcentaje de 
participación de mercado. 








Competidores más importantes. 
• Folgers 
• Maxwell House 
• Keurig 
• Nescafé 
Parámetros competitivos importantes en el mercado. Desde los distribuidores 
hastael consumidor final ocasionan una red que necesita control y planeación, por esta 
razón y determinando la plaza como un grupo de elementos en el cual opera KAJWI, 
se definen las herramientas entre las que se encuentran el internet, correo directo, redes 
sociales y agentes de venta para el suministro. Los agentes de ventas a su vez exigen 
rutas y programación para operar.  
Se ha determinado que el intermediario es clave en el canal de distribución y 
promoción para llegar al consumidor final, impulsando así una estrategia de muestras 
% Veces x mes Ponderación
27% 104 Semanal 4 1.08
33% 127 Interdiario 15 4.95
30% 115 1 vez al  dia 30 9.00
8% 31 2 veces al dia 60 4.80
2% 8 3 veces a mas 90 1.80
100% 384 22.63
N° Meses  al Año 12
CPC= Total veces al Año 272
CPC= Consumo de cajas al año 23
Frecuencia de consumo
veces x Mes
MP MD ME % MO CPC
0.53% 36.00% 9.50% Particip. PERSONAS AL AÑO















gratis para provocar que los restaurantes, bares y cafés que se encuentran en la zona 
escogida conozcan el producto. 
Evaluación de las posibilidades en el mercado para el negocio. Las 
oportunidades de aceptación, posicionamiento y diferenciación de nuestro producto en 
el mercado objetivo grande debido a la estrategias planteadas en nuestro plan de 
negocios y las características de nuestro producto diseñado para satisfacer las 
necesidades de nuestro mercado objetivo. 
Amenazas que pueden destruir las posibilidades. 
• La principal amenaza es la competencia en el mercado americano. 
• La tecnología cambiante, que cada día evoluciona más. 

































1.4.2 Proyección de la demanda  
La exportación del filtrante de café orgánico al mercado estadounidense se 
aproxima a un aumento gracias al alto consumo de productos orgánicos empleados en 
la industria alimentaria. 
Los esfuerzos del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) 
y PROMPERÚ, han alcanzado incrementar la demanda de este producto a diversos 
países. 
Tabla 20.Proyección de la demanda de Kajwi SAC en el periodo 2020 - 2024 
 
 
Nota. Elaboración propia. 
El crecimiento de la población en California es controlado, por lo que se 
efectuó en base a un crecimiento de 0.81% anual, siendo el consumo por familia de 
aproximadamente 1kg anual, en función a un crecimiento anual de consumo de 30 
gramos, permite obtener un consumo per cápita moderado. 
1.4.3 Factores estacionales  
El café orgánico se consume todo el año, no hay una estacionalidad definida, 
sin embargo, la temporada en la que se puede apreciar un ligero incremento es durante 
el primer bimestre de cada año, que corresponde con la temporada de invierno en el 
hemisferio norte. Vale la pena resaltar que California se caracteriza por tener un clima 





Origen. El café de nombre científico es Coffea arábica L, originaria de los del 
África tropical, probablemente de Etiopía. Actualmente cultivado en regiones 
tropicales en todo el mundo y en los valles interandinos del Perú, con mayor 
concentración en departamentos como Junín, San Martin, Cajamarca, Huánuco y 
Cusco, se encuentra entre los 100 – 3000 msnm, con temperaturas de 8 a 27 grados 
centígrados y humedad de 80% a 90%. 
Clima y Suelos. La planta se adapta mejor a terrenos frescos, ricos en materias 
orgánicas y de fácil drenaje como son las zonas tropicales. 
Propagación. Por semillas. 
Zonas de producción. En las provincias Chanchamayo, Moyobamba, Jaén, 
Huánuco, Cusco y Puno son las zonas de producción de mejor calidad en el Perú.  
Estacionalidad. En el Perú el café se puede encontrar floreando durante todo 
el año, pero presenta una superior floración o pico floral en las siguientes épocas: 
• En sierra: Abril-septiembre. 
• En selva: Abril-octubre. 
Tabla 21. 
 
Nota. Elaboración propia. Fuente: Oficinas de información del MINAGRI. 
Tabla 22. 
 










Nota. Elaboración propia. Fuente: Oficinas de información del MINAGRI. 
En el Perú, entre la sierra y la costa, se puede fijar que la cosecha de la costa 
empieza y termina antes que la de la sierra. Asimismo, en el ciclo natural del frutal, 
existen otros indicadores que permiten definir el momento de cosecha. Los más 
empleados son:  
• Color de cáscara: La evolución del color de la cáscara o epicarpio, de 
roja a naranja o rojo amarillento, además no todas las frutas muestran 
cambio de color.  
• Firmeza: se indica que se evalúa al presionar la fruta con los dedos, o 
con el empleo de probadores de firmeza.  
• La disposición de desprendimiento del fruto del punto de inserción al 
pedúnculo. 
Ventana comercial. En el Perú las cosechas se concentran de abril-septiembre 
(Sierra) y de abril-octubre (Selva). 
Variedades. En Perú se distinguen dos tipos de café: café arábica y café 





sabor dulce y frutal; mientras que el café robusta tiene un sabor quemado y amargo. 
Además, el café arábica tiene menos cafeína (1.5%) que el robusta (2.7%). 
Existen 2 variedades de café: 
Tabla 25. 
 
Nota. Elaboración propia. Fuente SIICEX. 
Para la elaboración del filtrante de café orgánico se utilizará el café de Arábica, 
este tipo de café da frutos más grandes y presenta buen aroma. 
En Perú es posible encontrar café todo el año dada las características de su 
geografía. En los valles de la sierra se cosecha de noviembre a abril; mientras que, en 







Kajwi SAC realizará la exportación de café orgánico hacia un distribuidor en 
Estados Unidos. Para elegir al distribuidor adecuado se realizó encuestas de las cuales 
se han catalogado a los tres principales posibles distribuidores: 
Tabla 26. 
Nota. Elaboración propia  
 






Nota. Elaboración propia. 
Para elegir a los distribuidores de la empresa se tomará en cuenta las variables 
consignadas en un inicio como: (a) Años de experiencia, (b) volumen de ventas 
promedio anual, y (c) porcentaje de participación en el mercado. Se realizará un filtro 
con las respuestas brindadas por cada uno de ellos, las cuales se mostrará en las 
siguientes tablas. 
Clasificación de acuerdo con los años de experiencia. 
C) 6 a 10 años 





Se realizó un filtro con las 10 empresas distribuidoras de Estados Unidos, en el 
cual se tomó como variable los años de experiencia del mercado eligiendo a los 
distribuidores que tengas más de 6 años como experiencia mínima. 










Clasificación de acuerdo con la variable Volumen de ventas promedio anual. 
C) Desde $ 50,001 hasta $ 100,00 
D) Más de $ 100,00 
Se realizó un filtro con las 4 empresas distribuidoras de Estados Unidos con las 
variables de la pregunta anterior, descartando las seis empresas distribuidoras que no 
cumplen con los requisitos. En este caso se realizó el filtro con la variable Volumen 








Figura 19. Porcentaje de años de experiencia 





En los resultados de observa que solo tres empresas cumplieron con la variable 




Nota. Elaboración propia. 
Clasificación de acuerdo con la variable Porcentaje de participación en el 
mercado de California de productos orgánicos. 
C) 6% a 10% 
D) Más de 10% 
Se realizó un filtro con las 3 empresas distribuidoras de Estados Unidos con las 
variables de las preguntas anteriores, aumentado la variable Porcentaje de 




VOLUMEN DE VENTAS PROMEDIO ANUAL
C
D
Figura 20. Volumen de ventas promedio anual. 






En los resultados se observa que solo 3 empresas cumplieron con las variables 
Años de experiencia, Volumen de ventas promedio anual y Porcentaje de participación 
en el mercado. 
Tabla 30. 
 
Nota. Elaboración propia. 
  



















Los 3 principales distribuidores atractivos para el producto serían los siguientes:  
1. EARL'S ORGANIC PRODUCE 
http://www.earlsorganic.com/ 
 
2. ELAN ORGANIC COFFEE 
http://www.elanorganic.com/ 
 
3. HAROLD L. KING & CO. INC 
https://king-coffee.com/ 
Figura 24. Logo de Harold L. King & Co., Inc. 
Figura 22. Logo de Earl’sOrganic Produce. 






Distribuidores en Estados Unidos. 
 
ELAN ORGANIC COFFEES 
 
EARL'S ORGANIC PRODUCE 
 
HAROLD L. KING & CO., INC. 
 
Elanorganiccoffee, es un 
importador de café, que ofrece 
una línea de cafés certificados 
orgánicos cultivados a la sombra 
que ha desarrollado a través de 
asociaciones con cooperativas 
comunitarias en países 
productores de café en América 





fabrica y vende alimentos frescos 
al por mayor. La compañía ofrece 
frutas y verduras a los 
restaurantes, minoristas 
independientes, mercados 
regionales de comestibles y 
cadenas de tiendas 
nacionales. EarlsOrganic Produce 
sirve a clientes en el estado de 
California. 
 
Harold l. King &Co., Inc., es una 
compañía, propiedad de sus 
empleados, que se fundó en 1952 
y es uno de los mayores 
distribuidores de productos 
gourmet de Estados Unidos. 
Actualmente, la  compañía 
distribuye más de 40,000 
productos gourmet, naturales, 
orgánicos, internacionales, 
ecológicos y Kosher.  
Distribuye sus productos en 37 
estados de Estados Unidos, entre 
los que se encuentran las cadenas 
de supermercados Albertson’s, 
Kroger y H.E.B. 
Nota. Elaboración propia. 
 
El principal distribuidor sería Earl'sOrganic Produce, el cual ha sido elegido 
porque tiene mayor participación en el mercado a comparación de las otras dos 






1.4.5 Producto de Kajwi SAC 
El café es el principal productos agrícola de exportación del Perú y a nivel 
mundial es el producto agrícola más comercializado.  
Asimismo, el Perú es el 8° país exportador de café a nivel mundial y el 2° 
exportador de café orgánico del mundo después de México.  
Vale la pena resaltar que el Perú es el principal exportador de café orgánico a 
los EE. UU.yque en el 2018 se exportó 67.5 millones de dólares a este país. 
En el Perú, el café se cultiva de forma significativas en 14 regiones, siendo las 
principales: Junín, Puno, Cajamarca, Amazonas, San Martín y Cusco.  
En las cifras del Centro de Comercio Internacional (CCI, 2018), Brasil lidera 
la exportación de café al mundo, pues en el 2017 realizódespachos por US$ 4,600 
millones (23% del total exportado); seguido de Vietnam con US$ 3,105 millones 
Figura 25. Logotipo de la empresa distribuidora 





(15%) y Colombia con US$ 2,513 millones (12%). Cabe precisar que el Perú se 
encuentra en el8° lugar con US$ 706 millones (3%).  
Por otro lado, entre los principales importadores de café a nivel mundial se 
encuentran EE. UU.con un 24%, seguido por Alemania (14%) e Italia (7%). 
Competidores en esta rama nombre. 
Competencia Directa en EE. UU.: 
• Folgers 




• Green Mountain Roasters 
• Gevalia 
• Chock full o’Nuts 
Competencia Indirecta en EE. UU.: 
• Starbucks (café tostado) 




Potencial de desarrollo del servicio. Nuestro producto se diferencia de la 





CoffeeExpo Seattle, y nuestra presentación práctica e innovadora que garantiza el cual 
garantiza la óptima calidad de nuestro producto como es el filtrante de café orgánico. 
En corto plazo, controlar y gestionar cada proceso del filtrante de café orgánico 
para que pueda tener los estándares correcto y así poder llegar al objetivo deseado. En 
mediano plazo, se proyecta ampliar el mercado objetivo para poder alcanzar una mejor 
participación en el mercado, siendo posible lograr este objetivo. A largo plazo, se prevé 
una ampliación de la producción, distribución y exportación del producto a lo largo y 
ancho de diferentes estados más cercanos a California, para así lograr que el producto 
siga ascendiendo en el territorio al cual se dirige la empresa.  
Comercialización de Café Orgánico Filtrante. Nuestro café orgánico se 
distribuirá en el mercado de California a través de empresas distribuidoras 
seleccionadas en base a su experiencia, solvencia y partición en el mercado habiéndose 
aplicado la metodología de selección de proveedores entre los principales y más 
reconocidos distribuidores del mercado objetivo. 
 
1.5 Identificación y análisis de la competencia 
1.5.1 Competidores nacionales 
Es posible identificar las principales empresas peruanas que se dedican a la 
exportación de café orgánico. Estas empresas realizan sus envíos principalmente a 














EMPRESAS PERUANAS EXPORTADORAS DE CAFÉ ORGÁNICO
MADRE SELVA ORGANICS S.A.C.
ECOANDINO S.A.C.
NUTRY BODY SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
PERUVIAN NATURE S & S S.A.C.
COMPLEMENTOS Y SUPLEMENTOS ORGANICOS DEL PERU S.R.L.
G FOODS NATIVE S.A.C.
IMPORTADORA Y EXPORTADORA DOÑA ISABEL E. I.R.L
PRIMA FARMS S.A.C.















Descripción de los principales competidores nacionales. 
Tabla 33. 
Principales competidores nacionales. 




La empresa nace en el año 1998 en 
Piura, después del fenómeno del niño 
que azotó a la zona y que motivó a los 
agricultores a buscar nuevas 









ORGANICS         
Es una empresa ubicada en la 
Amazonía sur del Perú, en Puerto 
Maldonado, Madre de Dios. 
Desarrollan productos innovadores y 
de calidad, que cumplen además 
criterios de sostenibilidad económica, 
social y ambiental.  
ECO ANDINO SAC 
Es una empresa peruana fundada en 
1998 y que se dedicada al cultivo, y 
procesamiento de súper-alimentos 
ancestrales de la biodiversidad andina 
y amazónica.  
 








Principales competidores nacionales. 
Empresa  Descripción Logo 
PERUVIAN NATURE S 
& S SAC 
Es una empresa peruana fundada en el 
2001 y que produce y comercializa 
productos deshidratados para la 








Empresa con certificación orgánica 
con más de 13 años de experiencia 
dedicada al servicio de maquila, 












Información de los principales competidores nacionales. 
Tabla 34. 










Nombre comercial - 
Inscripción 27/01/2016 
Estado  Activo 
Inicios de actividades 27/01/2016 
Domicilio fiscal 
Ca. Batallón Tarma Nro. 169 Int. 6 
Urb. Santa  Teresa - Lima - Lima - Santiago 
de Surco 
Teléfono - 
Actividad de comercio exterior Importador/Exportador 
Sistema de emisión de comprobante Manual/Computarizado 
Sistema de contabilidad Manual/Computarizado 
Actividades económicas Venta al por mayor de productos naturales 


















Nombre comercial - 
Inscripción 07/12/1998 
Estado  Activo 
Inicios de actividades 21/07/1999 
Domicilio fiscal 
Av. Progreso Nro. 750 Sector 2  
Junín - Concepción - Concepción 
Teléfono (+51) 1 282 3736 
Actividad de comercio exterior Exportador 
Sistema de emisión de comprobante Manual 
Sistema de contabilidad Manual/Computarizado 
Actividades económicas 
Elaboración y conservación de frutas, 
legumbres y hortalizas. 


















Nombre comercial Peruvian Nature S & S SAC 
Inscripción 23/05/2001 
Estado  Activo 
Inicios de actividades 23/05/2001 
Domicilio fiscal 
Las Gardenias Mza. I Lote. 12 Urb. Praderas 
de Lurín (alt. Km. 40 Antigua Panamericana 
Sur) - Lima - Lima – Lurín 
Teléfono  
Actividad de comercio exterior Importador/Exportador 
Sistema de emisión de comprobante Manual 
Sistema de contabilidad Computarizado 
Actividades económicas Elaboración de productos alimenticios 


















Nombre comercial COSOPS.R.L. 
Inscripción 15/08/2008 
Estado  Activo 
Inicios de actividades 15/08/2008 
Domicilio fiscal 
Ca. Gamma Nro. 230 Urb. Parque 
internacional prov. Const. Del callao - Prov. 
Const. del Callao - Callao 
Teléfono (01)- 4529891 
Actividad de comercio exterior Importador/Exportador 
Sistema de emisión de comprobante Manual/Computarizado 
Sistema de contabilidad Computarizado 
Actividades económicas Elaboración de otros productos alimenticios 








Principal proveedor de materia prima. El principal proveedor de café orgánico 
para Kajwi SAC será la empresa Fundo Los Salmos. 
1.5.3 Análisis de los precios 
Los precios de exportación FOB del café orgánico durante2015 y 2016, aunque 
con ciertas fluctuaciones de mes a mes, se han mantenido en términos generales 
estables alrededor de los US$ 11 por Kg.  
En el siguiente cuadro se presentan los precios Free On Board (FOB) en 
dólares (US$) por kilogramo de café. 
Tabla 38. 
Precios FOB referenciales en kilogramos (US$ / kg). 
 Mes 2015 2016 
Enero 9.56 10.87 
Febrero 11.8 9.04 
Marzo 11.64 10.78 
Abril 11.2 11.36 
Mayo 10.54 10.6 
Junio 11.49 8.23 
Julio 9.74 10.8 
Agosto 13.5 9.67 
Setiembre 12.51 11.47 
Octubre 9.83 10.54 
Noviembre 11.64 10.66 
Diciembre 10.03 11.85 
Nota. Elaboración propia. Fuente: SUNAT. 
 
Se deben analizar los precios referenciales que se manejan en el mercado para 





del 2016 el precio FOB promedio era de US$ 11.85 por cada kilogramo de café, 
mientras que el café orgánico estuvo en $25. 
Factores que influencian en los precios del negocio. Existen múltiples 
factores que deben ser considerados al momento de determinar los precios de 
exportación, dentro de ellos podemos tener en cuenta los principales factores como: 
Factor materia prima. La mayor influencia en los precios del producto será la 
existencia de una variación en los costos de adquisición de materia prima, en este caso 
el café entero. En lo que se refiere a disminución de precio, la mayor influencia de la 
empresa será la cantidad que requieran los compradores. Para ello se aplicará una 
política de precios que será explicada en el plan de marketing. 
Factor tipo de cambio. En los últimos años se ha visto que el dólar ha 
presentado inestabilidad a nivel mundial, siendo esta la moneda en la cual se exportará 
nuestro producto (dólar americano), lo cual nos puede perjudicar con una disminución 
en las ganancias de la empresa debido a la serie de fluctuaciones que el dólar está 
cursando. 
Factor transporte. Los diferentes tipos de transporte presentan una serie de 
riesgos, y para poder evitar todos estos posibles riesgos durante el transporte de nuestra 
mercancía, se tiene que cubrir a través de un seguro de transporte el cual no tiene un 
precio estable, es de acuerdo con el tipo de producto. 
Factor inflación. La revaluación afecta al exportador, tanto como la inflación 
puede llegar a afectar al consumidor y trabajador. Son casos directamente 
proporcionales, debido a que van de la mano en cuanto a la oferta y la demanda; La 





la inflación hace que la capacidad de compra de los consumidores finales se reduzca, 
los efectos tanto como para el exportador y el consumidor final son iguales. 
Fijación del precio en el mercado. Analizando la data histórica de precios 
referenciales del café con respecto a diciembre del 2016, se ha decidido comenzar la 
exportación de café orgánico con el precio promedio en California, que es de $25 por 
un paquete de café de 250gr. 
Proyección de las ventas y participación de mercado. Para la proyección de 
ventas y participación del mercado está en función a la cantidad a exportar, así como 








Plan de marketing 
Mientras se desarrolla este capítulo se presentarán las estrategias de marketing 
que se van a utilizar para realizar nuestro plan de negocio y de esta manera poder 
cumplir con las metas y objetivos establecidos por Kajwi SAC. 
2.1 Objetivos del plan de marketing 
2.1.1 Objetivos generales 
• Diseñar el plan de marketing estratégico de Kajwi SAC. 
• Consolidar la marca en el mercado objetivo buscando nuevos 
distribuidores. 
2.1.2Objetivos específicos 
• Elaborar una óptima planificación, la cual nos permitirá alcanzar un 
correcto plan de marketing y una buena Distribución Física 
Internacional (DFI). 
• Afianzar una extraordinaria relación con los distribuidores en 
California, lo cual nos permitirá una apropiada distribución de nuestro 
producto como empresa en el país destino. 
• Alcanzar la máxima rentabilidad financiera y económica de nuestro 
plan de negocios, haciendo un óptimo análisis de los costos que puedan 
incurrir en el marketing. 






2.2 Estrategias generales de marketing 
La estrategia competitiva por emplear es por diferenciación, la cual consiste en 
la especialización de la empresa con el fin de conseguir liderazgo en la calidad del 
producto, busca atender los principales aspectos más valorados por las empresas 
productoras de café, cafeterías y markets en Estados Unidos de América, California.  
En cuanto a la estrategia de enfoque, la empresa se concentrará en un segmento 
de mercado determinado (mayoristas– distribuidores) en las cuales se tiene ventaja 
competitiva en cuanto a la diferenciación del producto. 
2.2.1 Estrategia por segmentación 
• La estrategia de segmentación que se implementará será de 
concentración, dado que se dedicará a un solo producto y en un mercado 
específico.  
• Pasado el primer año de cumplir con lo proyectado, se tiene planeado 
en un segundo momento incorporar la estrategia de expansión de la 






Gracias a la estrategia de segmentación de mercado, las empresas obtienen 
importantes ventajas que vale la pena resaltar: 
• Permite conocer las características y necesidades del mercado objetivo. 
• Aumenta la probabilidad de satisfacer las necesidades del público 
objetivo. 
• Mejora la competitividad de las empresas  
• Permite lograr mejores resultados. 
La estrategia de segmentación que se implementará será la estrategia de 
concentración dado que la empresa por el momento está concentrada únicamente en la 
exportación, va dirigida a un nicho de mercado para la industria alimentaria y además 
porque está dirigida a un solo segmento especificado. Esto se debe a que como empresa 







LA LINEA DE 
PRODCUTOS
DIFERENCIACIÓN
Figura 27. Estrategias de segmentación. Adaptado de “Marketing práctico”, por L. M. 





Pasado el primer año de cumplir con lo proyectado, se tiene planeado en un 
segundo momento incorporar la estrategia de expansión de la línea de productos. Esto 
sería posible gracias a que la empresa puede ingresar productos afines al filtrante de 
café orgánico y diversificar la línea una vez que se tenga un segmento grande, rentable 
y fidelizado y no correr el riesgo de depender de otros segmentos o tener que buscarlos.  
Las estrategias propuestas están justificadas en el hecho que se ha visto que 
existen ya empresas que exportan el producto a países como Estados Unidos, Francia, 
Portugal, Alemania, etc., de manera similar se pretende aprovechar la plaza de Estados 
Unidos, principalmente el estado de California.  
2.2.2 Estrategia por precio 
Se tiene como objetivo que el precio que se fije penetre en el mercado 
estadounidense. Para esto se han analizado los precios de venta que maneja la 
competencia en los mercados. 
• Los precios para los mayoristas y/o distribuidores. 
• Distribución intensiva: Ampliar los puntos de venta a través de los 
agentes, distribuidores, mayoristas, minoristas con el fin de lograr una 
mayor cobertura y acceso del producto. 
• Distribución selectiva. 
• Ofrecer descuentos en temporadas bajas con el fin de captar la mayor 
cantidad de clientes en ese periodo. 
2.2.3 Estrategia de promoción 
• Se creara una página web o una tienda virtual para dar a conocer nuestro 





• Anunciar en sitios web especializados en el sector de alimentos 
clasificados y productos orgánicos en internet. 
• Participar en ferias o exposiciones de negocios para dar a conocer el 
producto. 
• Dar a conocer el producto como eco amigable, mostrando un 
compromiso con el medio ambiente.  
2.2.4 Estrategia por producción 
La estrategia del producto se basará en emplear el producto orgánico, los 
beneficios del café para la salud, el agradable aroma y el sabor que permitirá 
diferenciar el café orgánico del café tradicional. 
2.2.5 Estrategia de distribución 
La distribución implica decidir la manera en la que el producto será colocado 
en mercado, empleándose una distribución indirecta, ya que el producto de la empresa 
es un bien final listo para su uso de manera inmediata. Por ello, se contará con un 
distribuidor experimentado, el cual se encargará de la distribución en Estados Unidos 
de América, California. La distribución implica decidir la manera en la que el producto 
será colocado en mercado, empleándose una distribución indirecta, ya que el producto 
de la empresa es un bien final listo para su uso de manera inmediata. Por ello, se 
contará con un distribuidor experimentado, el cual se encargará de la distribución en 





De acuerdo con a la figura 28, la empresa Kajwi SAC, realizará la exportación 
a los distribuidores de Estados Unidos, Estado de California, luego los distribuidores 
se encargarán de realizar contactos con minoristas de tiendas especializadas de 
industrias alimentarias o con empresas que cuentan con marca propia para luego 
proseguir con la distribución. 
 
 





Distribución Exclusiva. Este tipo de distribución plantea efectuar la concesión 
exclusiva de los productos al intermediario para la venta en un determinada área o 
territorio del mercado. Por este motivo, el distribuidor se compromete a no 
comercializar productos de la competencia.  
Distribución selectiva. Se cuenta con una cantidad reducida de distribuidores 
o intermediarios a los que el exportador aplica una serie de condiciones, pero el 
distribuidor puede comercializar productos de la competencia. 
Distribución intensiva. En canal de distribución se quiere llega al mayor 
número de puntos de venta. Es adecuada para para la comercialización de productos 
de consumo masivo. 
En nuestro caso, el canal más adecuado a nuestro producto es la distribución 
selectiva. 
2.3 Precio del producto 
Con relación a nuestra materia prima el Café Tostado Bolsa de 250gr sin darle 
valor agregado a filtrante tiene un costo aproximado de entre 12–17 soles, este es un 





precio en provincia, en tanto el café es trasladado a Lima, ya trae otros costos como el 
flete. Por lo tanto, el precio de una bolsa de 250gr puesto en Lima tiene un costo de 
entre 20 – 25 soles, dependiendo del tipo de tostado y mercado. 
2.3.1 Proceso de costeo. 
Costos de producción. Producir 1 ha. tiene un costo aproximado de: S/. 3,500. 
• Limpieza o Macheteo: S/. 500. 
• Sembrar Café: 0.60 por planta (1ha = 5000 plantas aprox.). 
• Cosecha: 50 – 60 x día (en promedio dura 5 días x ha). 
Mano de obra. Costo aproximado S/ 1,875. 
• Café en fruto por kilo: S/ 2. 
• Lata de 10 kg con café, tiene un rendimiento de aproximadamente 2.5 
kg – 2.8kg de café pergamino, dependiendo de la planta. 
• Por lo tanto, 1 ha = 15 sacos. 
• 1 saco = 50 kg, entonces 15 sacos por 50 kg = 750 kg de café. 
• Rendimiento de saco: 750 kg café / 2.5 kg rendimiento = 300 kg café 
cerezo. 
• Latas cosechadas por día: 8 (aproximado que una persona cosecha al 
día). Por lo tanto, 300kg / 8 latas = 37.5 días o jornales de trabajo. 
• Jornal diario: S/ 50 x 37.5 días = 1,875 soles. 
Es necesario tomar en cuenta que una vez obtenido el cerezo pasa por el 
proceso de despulpado y fermentado o proceso seco (deshidratado) en cámaras de 





Otro tipo de proceso es el convencional que puede tomar entre 30 – 45 días de 
secado. Una vez secado a una humedad de 12 – 13 unidades de humedad relativa (HR), 
el café se almacena. Puede ser para venderlo como oro verde (en quintales) o bien se 
puede continuar con el proceso de tostado. 
Tostado. El costo de tostar 1 kg de café varía entre 2.5 – 3.5 soles, dependiendo 
del servicio si es por la calidad de máquina, especialista de tueste y rendimiento del 
café. 
• Precio de Venta: 1kg café tostado S/3.5 / Bolsa 250gr = S/ 0.87 por 
bolsa. 
2.4 Características del producto 
2.4.1 Producto 
Se busca brindar un producto de calidad, orgánico, benefactor de la salud y a 
un precio competitivo, por lo cual, la propuesta de valor de la empresa consiste en 







Tabla 39. Ficha técnica del producto. 
 
Marca. La marca de nuestro producto es KAJWI que buscará posicionarse en 
la mente de nuestros consumidores en el mercado objetivo de California. Sin embargo, 
estamos dispuestos a producir bajo la marca que el cliente requiera.  
Para la exportación hacia Estados Unidos de América debe contener código de 
barra, etiqueta, valor nutricional de acuerdo con los requisitos requeridos. 
Para alcanzar este mercado la empresa Kajwi SAC empleará la marca KAJWI, 








• Volumen: 47,188Cajas de 12 unidades en el 2020  
• Envase: Caja de cartón con 180gr (6.35oz) de café orgánico 
conteniendo 12 sobres de 15gr (0.53 oz) cada uno. 
• Transporte: Marítimo para el traslado hacia el puerto de Los Ángeles. 
Empaque. Nuestra presentación será en cajas de 12 unidades de filtrante de 
café orgánico, un envase practico, innovador, fácil de usar y que cumple con los 
requisitos de etiquetado de alimentos del FDA de los EE. UU. Sus características son:  
• Envase de filtro. 
• Sellado al vacío. 
• Protege totalmente al producto. 
• Fácil de almacenar. 
• Desechable, biodegradable. 
 
Etiqueta. 






• Modo de uso. 
• Fecha de producción. 
• Fecha de vencimiento. 
• Materiales utilizados. 
• Valor nutricional. 
• Indicadores del producto. 
• Código de barra. 
• Código QR. 
• Indicaciones del producto. 
2.5 Política de precios  
Para establecer el precio nos basaremos en los modelos de costing y pricing; es 
decir, buscaremos un equilibrio entre los costos de producción más nuestro margen de 
ganancia (costing) y el precio de mercado (pricing). El precio FOB Callaode 
introducción establecido para la venta hacia distribuidores es de USD$ 5.97 por cada 
caja de filtrante de café orgánico. 
La política de precios que elegirá permanentemente Kajwi SAC será: 
2.5.1 Política de penetración. 
Basado en el costo total: Se añadirá un margen de beneficios al costo unitario 
al producto, considerando costos variables más los costos fijos. 
Liderazgo en calidad de productos: Se basará en esta estrategia porque es de 
buena calidad, producto orgánico y cumple con los estándares de certificación. 





En este caso Kajwi SAC analizará los precios en base a la competencia y a la 
vez determinará las fortalezas y debilidades del producto en función del análisis para 
que de esta manera se pueda determinar un precio por debajo de la competencia para 
ser comercializado por el distribuidor en Estados Unidos de América. 
2.5.3 Cobranzas documentarias 
Las cobranzas documentarias es una alternativa que ofrece un grado de 
seguridad para el exportador, indican un intercambio de documentos de títulos para 
pagos, pero no están obligados a pagar como sí lo son con el uso de carta de crédito. 
En el presente plan se ha previsto el uso de la cobranza documentaria, ya que 
es el medio de pago con mayores beneficios para un exportador que realiza su primer 
envío a un distribuidor. Representa más ventajas para el exportador sin dejar de lado 
las ventajas del importador, y al requerirse la intervención del banco se pagan las 
comisiones de su intervención y se mantiene una relación flexible entre importador y 
exportador con la aplicación de este medio. 
Se necesita el 50% de adelanto para inicio de trabajo, depositado por parte del 
importador 3 días útiles luego de la firma del contrato de compraventa. Una vez 
terminado el producto se notificará esto al importador y se dejará la mercadería en la 
nave rumbo al puerto de Los Ángeles, Estados Unidos. El 50% restante deberá ser 
cancelado por los importadores mientras la mercancía esté en tránsito; el documento 
de embarque o Bill of Loading le será necesario al importador para realizar los trámites 
aduaneros en destino, y solo le será entregado luego de pagar. 
2.6 Tácticas de venta 
Con la finalidad de contactar a los clientes, quienes serán los importadores, se 





a largo plazo poder asistir a una en Estados Unidos, en el Estado de Los Ángeles a la 
feria Western Foodservice&Hospitality del sector alimentos, bebidas y comidas, con 
el objetivo de obtener nuevos clientes. Para poder incrementar las ventas se buscarán 
nuevas estrategias, empleando la nueva presentación del café orgánico en filtrante, ya 
sea en mayor tamaño o usando diferentes tipos de envase, así también realizar una 
buena publicidad con la que se pueda dirigir el producto a un nuevo sector en el 
mercado. 
También se utilizará el marketing electrónico: 
• Se utilizará un correo electrónico para mantener comunicación fluida 
con el cliente (feedback). 
• Las promociones serán publicadas en la página web. 
2.7 Política de servicios y garantía 
Respecto a las garantías que ofrece la empresa se debe tener en cuenta que los 
productos antes de ser embarcados pasan por un control de calidad riguroso, en este 
caso se refiere al certificado de registro sanitario para la exportación que solicita la 
entidad de DIGESA. Asimismo, se tienen los cuidados necesarios para la elaboración 
de los productos, en este caso el filtrante de café orgánico, para que el este llegue en 
buen estado, tratando de evitar los daños en el producto o alteraciones referente a sus 
propiedades nutricionales. 
La empresa KajwiSAC, reconocida ante el Servicio Nacional de Sanidad 
Agraria (SENASA) y la SUNAT, con número de RUC20563093901, con la que se 
efectuará la producción del filtrante de café orgánico, cuenta con las certificaciones 





En caso sucediese alguna falla se ha decidido implementar una política que 
consiste en negociar con el cliente, donde se podría aplicar tarifas especiales o enviar 
en el siguiente pedido una cantidad adicional. 
2.8 Publicidad y promoción  
Se realizarán envíos de muestras del producto hacia los clientes, con el fin de 
dar a conocer el producto en sí, y al mismo tiempo sus características y propiedades. 
El objetivo general es administrar estrategias de marketing, enfocados en la promoción 
del filtrante de café orgánico, como producto principal. 
La creación de la página web será fundamental, debido a que será el medio a 
través del cual los importadores podrán conocer el producto y e informarse de los 
precios y volúmenes de exportación, pudiendo contactar fácilmente a la empresa y 
realizar sus pedidos. 
Se participará en eventuales ferias nacionales de exposición de productos peruanos 
para exportación, de esta manera se podrá dar a conocer más sobre el producto e 
incrementar el número de clientes. 
Tabla 40. 






Marca y patente 1 250.00 250.00 
Elaboración de página web *Dominio 
WEB – Hosting Web 
1 180.00 180.00 
Registros Públicos 1 30.00 30.00 
Trámite INDECOPI 1 100.00 100.00 
Trámite Notaria  1 180.00 180.00 
Trámite DIGESA 1 300.00 300.00 
Gastos de constitución Legal y Licencias 1 300.00 300.00 
Adecuación del local 1 1,500.00 1,500.00 
Total   2,790.00 














Envío de muestras 200 2.00 400.00 
Envío de cartas a distribuidores 1 30.00 30.00 
Polos estampados 20 3.50 70.00 
CD videos institucionales 20 2.00 40.00 
Total   540.00 
Nota. Elaboración propia. 
 
La publicidad que utilizará KajwiSAC comercializará el producto KAJWI 
(marca). Se dará a conocer el producto a través de los medios de comunicación 
masivos que son los más usados por la sociedad. 
Es por ello por lo que Kajwi SAC cuenta con una página web y redes sociales 
como Facebook: KAJWISAC y Twitter: @KajwiSAC 
2.9 Diseño de la cadena de comercialización, fundamentos técnicos 
El tipo de presencia más apropiada para llevar cabo las ventas y la distribución 
de los productos se realizará mediante la venta directa a los distribuidores. 








2.10 Proceso productivo del filtrante de café orgánico. 
2.10.1 Recogida 
Existen dos tipos de recogida: 
Recogida por máquina.Se lleva a cabo en cultivos al sol que permiten recoger 
el grano en máquina directamente de la planta. No discrimina el grado de maduración 
del grano, llegando a mezclar granos en distintos estados de maduración, lo cual, en 
principio, no es positivo para la calidad del café. 
Recogida manual. Esta recogida puede considerar selectiva cuando solo se 
recogen aquellos grados en plena madurez, dejando los no maduros en la planta hasta 
TRANSPORTISTAS 
PLANTA PROCESADORA/ EXPORTADOR 
DISTRIBUIDOR MAYORISTA: 
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que estén en condiciones óptimas de recogida. La recogida manual y selectiva es la 
forma óptima de recogida del café, ya que la calidad del café no se ve alterada. Es la 
forma en que se recoge hasta el último grano que se utiliza enKAJWI, tanto en el 90% 
del café arábica que se utiliza mayoritariamente, como el 10% de robusta que se añade 
a determinados blends. 
2.10.2 Transformación  
1. El primer paso es el descerezado, que consiste en eliminar la corteza 
dura que recubre el grano. 
2. El segundo paso consiste en  fermentar durante 24 horas los granos sin 
corteza dura lo cual facilita el lavado y retirado de la parte blanda de la 
cereza o mucílago. 
3. Luego, estos se lavan en cubas extrayendo los residuos de las capas 
exteriores que pueden interferir con el sabor. Es en esta etapa donde se 
retira cualquier resto de mucílago que pudiese haberse quedado.  
4. Posteriormente, cuando los granos ya están aclarados, se 
secará en unos cajones bajos de madera y tapa de zinc llamados heldas. 
Para alcanzar un secado homogéneo se requerirá de 30 horas de sol y 
operarios que remuevan los granos hasta lograr el estado deseado. 
2.10.3 Tostado 
El proceso de tostado del café verde es un elemento clave para obtener un 
producto de calidad. El tostado puede hacerse de dos formas: natural (sin añadirle 
nada) o torrefacto (añadiéndole un 15% de azúcar aproximadamente). 
El tueste natural se obtiene al someter el grano de café verde a la acción del 





dos elementos determinantes para obtener un buen café de tostado natural. Es aquí que 
la pericia, la experiencia, y la técnica del maestro tostador van a proporcionar cafés de 
tuestes más suaves, medios, o fuertes (Asorey, 2018) 
El tostado torrefacto implica añadir el azúcar al grano de café verde durante el 
tostado, al alcanzar los 200° C el azúcar se carameliza y adhiere al grano dándole una 
tonalidad brillante y oscura producto de la mezcla de sabores y aromas.  
Particularmente, Kajwi SAC apuesta por tuestes medios, que aportan el aroma 
y sabor del café de calidad. 
2.10.4 Envasado  
El envasado es de acuerdo con el peso requerido, por el cual se utilizará papel 
de seda para el filtrante y cajas de cartón para preservar la calidad, de esta manera se 
evitará que se maltrate al momento de transportarlo. En la etiqueta se colocará la 
descripción del producto como: tipo de café, tipo de tostado, procedencia, porcentaje 
de humedad, peso y fecha de envasado. El filtrante de café orgánico envasado debe ser 
almacenado en un lugar seco, ventilado y fresco, libre de cualquier elemento 
contaminante. Esto permitirá evitar la contaminación y cambios de color en el filtrante 
de café orgánico.  
2.10.5 Almacenado 
Los filtrantes de café orgánico serán almacenados en un ambiente amplio, 
donde se mantendrán por unos días hasta que puedan ser entregados a sus respectivos 
distribuidores para su consumo final. 
Estos procesos serán tercerizados por la empresa Provenzal Perú SAC, ya que 





producto, debido a que solo se dedicaban al envasado de Filtrante de hiervas (Te, Anís, 
Manzanilla, Hierba Luisa, Eucalipto, etc). 
En este sentido de eligió a Provenzal Perú SAC por su ubicación (Chorrillos), 
calidad de servicio, precio y tiempo de envasado. Por lo tanto será la que se encargará 
de la elaboración total, incluyendo el envasado y embolsado, lo que permitirá contar 
con menos monto para la inversión del proyecto. La empresa agroindustrial Provenzal 
Perú SAC está ubicada en Chorrillos, departamento de Lima. Esta tiene puntos de 
cosecha y cuenta con las certificaciones internacionales como ISO 900I, Orgánica, 














3.1 Misión y visión del negocio, objetivos estratégicos y grupos de interés   
3.1.1 Misión 
• Somos una empresa que se dedica a la comercialización y exportación 
de filtrante de café orgánico para satisfacer las necesidades del 
consumidor, mejorar el nivel de vida, ofreciendo un producto de calidad 
y orgánico mediante la transformación de un producto agroindustrial. 
A la vez contribuir con el desarrollo del distribuidor. 
3.1.2 Visión 
• Ser una empresa exportadora especializada en Filtrante de café orgánico, 
mediante un servicio eficiente para lograr el acceso al mercado internacional 
a lo largo del tiempo. 
3.1.3 Objetivos 
• Enviar 100 muestras de nuestro filtrante de café orgánico a nuestro 
distribuidor Earl’s Organic Produce, bimestralmente durante el primer año. 
• Mantener los costos operativos en un rango de 50% máximo sobre el precio 
del producto para obtener un margen de ganancia del 88% durante el primer 
año. 
• Ingresar al mercado de productos orgánicos durante el 2020. 
• Lograr la incorporación a la cadena productiva de la OIC, cumpliendo los 





• Posicionar nuestra marca Kajwi en las rede sociales como en Facebook, 
Instagram y twitter en los dos primeros años. 
• Desarrollar un plan de exportación con estadísticas de participación de 




• Compromiso: Escuchar las necesidades de los proveedores, 
distribuidores y equipo de trabajo para llegar a la mejora constante del 
producto. 
• Constancia: Actitud creativa y positiva serán la clave de la empresa para 
llegar al éxito. 
• Calidad: La más alta exigencia en cada uno de los productos para 
satisfacer y superar las expectativas de los clientes en el exterior. 
3.1.5 Grupos de interés 
• Compromiso con el cuidado del medio ambiente apuntando a reducir el 
impacto ambiental, considerando esto para la elección de empaques. 
• Reconocimiento de las limitaciones de los recursos naturales, 
entendiéndose que el café es una planta y nos da un fruto natural del 







3.2 Análisis FODA 
Tabla 42. 
Análisis FODA de Kajwi SAC. 
Fortaleza Oportunidades 
• Contamos con granos de café 
certificados en calidad orgánica y 
comercio justo. 
• Contamos con trazabilidad 
totalmente garantizada. 
• Cumplimos con las exigencias de la 
FDA, en la etiqueta y el producto 
además de cumplir con los 
estándares internacionales y normas 
en Estados Unidos. 
• Diseño del producto orientado a la 
satisfacción de la necesidad del 
consumidor. 
• Llegar a consumidores interesados en 
comidas saludables y comprometidos 
con el medio ambiente. 
• Rastrear el origen de cualquier 
producto defectuoso y aplicar las 
medidas correctivas de forma 
inmediata. 
• Acoger al TLC y tener ventajas 
competitivas frente a otros países que 
exportan el café orgánico a los estados 
unidos.  
• Incorporarse a la cadena productiva 
de empresas heladeras, pasteleras y de 
productos lácteos con un producto de 
calidad certificada. 
Debilidad Amenaza 
• Dependencia de los proveedores 
para elaborar el filtrante del café 
orgánico. 
• Siendo un producto nuevo tenemos 
que enfrentar un mercado con 
marcas posicionadas a fin de obtener 
una posición competitiva dentro del 
mercado. 
• Tendencias orientadas al consumo 
de otros productos saludables. La 
población en general desconoce los 
beneficios del consumo del café 
orgánico. 
• Que la empresa proveedora 
tercerizada no cumpla con los 
estándares de calidad o el plazo que 
exija el cliente final (Para evitar esto 
se tendrá que supervisar a la empresa 
tercerizada y hacer el seguimiento 
respectivo). 
•  No tener la credibilidad y la 
aceptación del cliente y por lo tanto 
no cumplir con las proyecciones de 
venta (Para evitar esto se realizará 
envió de muestra, mostrar las 
certificaciones de calidad y visitar al 
distribuidor. 
• No lograr posicionar la marca en el 
mercado y no alcanzar las ventas 
planeadas. 






3.3 Matriz FODA 
Tabla 43. 
Plan estratégico organizacional de Kajwi SAC. 
 Fortalezas 
F1: Contamos con granos de 
café certificados en calidad 
orgánica y comercio justo. 
F2: Contamos con trazabilidad 
totalmente garantizada. 
F3: Cumplimos con las 
exigencias de la FDA, en la 
etiqueta y el producto además de 
cumplir con los estándares 
internacionales y normas en 
Estados Unidos. 
F4: Diseño del producto 
orientado a la satisfacción de la 
necesidad del consumidor. 
Debilidades 
D1: Dependencia de los proveedores 
para elaborar el filtrante del café 
orgánico. 
D2: Siendo un producto nuevo 
tenemos que enfrentar un mercado 
con marcas posicionadas a fin de 
obtener una posición competitiva 
dentro del mercado. 
D3: Tendencias orientadas al 
consumo de otros productos 
saludables. La población en general 
desconoce los beneficios del 
consumo del café orgánico. 
Oportunidades 
 
O1: Llegar a consumidores 
interesados en comidas 
saludables y comprometidos con 
el medio ambiente. 
O2: Rastrear el origen de 
cualquier producto defectuoso y 
aplicar las medidas correctivas de 
forma inmediata. 
O3: Acogernos al TLC y tener 
ventajas competitivas frente a 
otros países que exportan el café 
orgánico a los estados unidos.  
O4: Formar parte de la 
Organización Internacional del 
Café, para tener mayor mercado. 
Estrategias (FO) 
 
1. Que los consumidores de 
productos organicos adquieran 
nuestro producto que cuenta con 
las certificaciones respectivas 
(F1,O1) 
2. Nuestro producto tendrá las 
facilidades para poder entrada al 
mercado Estadounidense. 
(F2,O2) 
3. Tendremos grandes ventajas 
competitivas al tener un TLC Y 
estar cumpliendo con las 
exigencias de la FDA. (F3, O3)  
4. Ser un producto con 
presentacion innovadora, 
practica y saludable para el 




1.Posicionar la  marca de filtrante de 
café organico en diferentes ferias 
comerciales de productos orgánicos, 
para darnos a conocer. (D2,O1) 
2.Tener un seguimiento permanente 
de nuestro producto, ya que recién 
esta en el mercado. (D2,O2) 
3. Incorporarse a la cadena 
productiva de empresas cafeteras con 




A1: Que los cambios climaticos 
afecten la produccion de café de 
nuestro proveedor. 
A2: En el pais destino forme una 
estrategia entre ellos, de tal 
manera que no permitan el 
ingreso de nuestro producto.  
A3: Que se genere una tendencia 
de mayor consumo de filtrante 
que no sea de café. 
Estrategias (FA) 
1. Evaluar proveedores de café 
organico para no descuidar el 
acopio de materia prima. 
 (F1,A1) 
2.Difundir nuestra marca y 
producto a nuestro publico 
objetivo por las redes sociales 
que tenemos un proceso que 
garantice la aceptación del 
producto.   (F2, A2) 
3.Poder estar entre las marcas 
posicionadas por ser un 
producto unico con atributos y 
valores que nos diferencian de 
la competencia . (F3, A3) 
Estrategias (DA) 
1.Tener un contrato de por medio 
donde indique con los estándares de 
calidad y que todo solo quedara entre 
proveedor y productor. (D1,A1) 
2.Hacer llegar al cliente muestras de 
nuestro producto cada cierto tiempo, 
para que no se pierda la calidad del 
mismo. (D2, A2) 
3.Dar a conocer mi producto 
orgánico, por los diferentes medios 
de comunicación para así seguir 
creciendo y lograr un 
posicionamiento en el mercado. 
(D3,A3) 





3.3.1 Desarrollo de estrategias  
La estrategia que se empleará será la del Benchmarking, la cual es un proceso 
sistemático y continuo que evalúa comparativamente productos, servicios y/o procesos 
de trabajo en organizaciones que evidencien las mejores prácticas en un área de interés, 
es decir ver si puedo añadirle valor a mi producto comparándolo con el mercado. 
(Maram, 2013). De esta forma se puede indicar los siguientes aspectos: 
 
1. Mejora de la demanda: La participación con la que se ingresa al 
mercado de productos orgánicos es una proyección conservadora. 
Observando las estrategias del líder de mercado se determina que se 
necesita invertir en una página web para contar con información sobre 
el producto y su origen. 
 
2. Disponibilidad del producto: La ciudad de California es el destino 
definido de acuerdo con el análisis de consumo por parte de la industria 
cafetalera, además que se encuentra un puerto en la ciudad que facilitará 
el traslado de la carga cuando se vea el proceso logístico internacional. 
Para la distribución del producto en todo Estados Unidos se considerará 
el ingreso con el distribuidor para mejorar la disponibilidad del 
producto. 
Estrategia de segmentación. La segmentación es el proceso de dividir el 
mercado en grupos cada vez más pequeños y homogéneos para aplicar estrategias 
comerciales diferenciadas a cada uno de los grupos. El mercado objetivo será Estados 
Unidos, específicamente el Estado de California, siendo el producto de uso por las 





Estrategia de posicionamiento. Se observan las siguientes estrategias de 
posicionamiento según Moraño (2010): 
Basado en un atributo. Las marcas que plantean su estrategia en posicionar un 
solo atributo (café orgánico de calidad) tienen mejores resultados que aquellas que 
intentar posicionar varias propiedades del producto.   
En base a los beneficios. Destacaremos el cuidado de la salud y el medio 
ambiente. 
Basada en el uso o aplicación del producto. Resaltaremos la experiencia de un 
café natural. 
Frente a la competencia. El café orgánico peruano es reconocido por su alta 
calidad gracias a los premios alcanzados en los EE. UU. 
Estrategia de ingreso al mercado objetivo. Para llegar al mercado objetivo será 
mediante el distribuidor que permitirá el acceso a cadenas de tiendas de descuento, 
supermercados y tiendas de alimentos; con esta estrategia se llegará al consumidor 
directamente y se evitará invertir dinero y tiempo. 
Primer contacto. Durante los primeros periodos de la empresa se dedicarán 
esfuerzos para iniciar relaciones comerciales con la empresa distribuidora EARLS 
ORGANIC PRODUCE. 
Primero, se enviará una carta por escrito en la que se expondrá el interés por 
contactarlos e ingresar en la carpeta, la muestra individual conteniendo sus 
características, beneficios y a quién está enfocado. Posterior a esta carta, es usual que 
el posible importador solicite más información por lo que se preparará otro juego de 
cartas y se agregará esta vez un resumen de costo del producto en forma unitaria y 





las condiciones financieras y logísticas en la que se comercializará el producto, modo 
de transporte, tiempo de preparación, medios de pago y certificaciones habilitadas para 
el producto. 
Estrategias de distribución comercial. El proceso de distribución seguiría de 
la siguiente manera: Llegará el producto mediante vía marítima, se notificará la llegada 
al importador y, previa cancelación del precio acordado por el embarque, se enviarán 
los documentos necesarios para la nacionalización de la carga en Estados Unidos. El 







3.3.2Estrategia de promoción  
Establecer mecanismos adecuados de promoción. 
• Envío de muestras a clientes. 
• Participación en ferias. 
• Uso de la publicidad en línea usando redes sociales. 
Propuesta de valor con uso de e-commerce. Para mantener informado a los 
posibles consumidores y continuar con la estrategia de publicidad vía redes sociales se 
necesita crear una página web donde se presenten imágenes del filtrante de café 
orgánico, dónde es cosechada, información sobre su contenido nutricional completo y 
los beneficios. 
  




Decidir la estrategia 
demercado
Identificar  requisitosdel 
mercado
Organizar la estrategia







4.1 ¿Qué es un Plan de negocio? 
El plan de negocio de Kajwi SAC es un resumen detallado de objetivos, recurso 
y estrategias que permiten conocer el negocio, sus fortalezas, debilidades y 
oportunidades de éxito o fracaso. 
KajwiSAC, lleva la idea de negocio hacia el ámbito internacional, por ser este 
plan hacia el mercado exterior. 
4.1.1 ¿Qué es el potencial exportador? 
El potencial exportador es la capacidad que tiene KajwiSAC para exportar, sus 
productos haciendo un uso eficiente de sus recursos escasos, minimizando costos, 
maximizando utilidades para alcanzar sus objetivos. El análisis del potencial 
exportador permite evaluar el recurso de la empresa y encaminarla eficientemente al 
logro de sus objetivos. 
4.1.2 Potencial exportador del Perú 










Figura 35. Exportación de bienes por sector. Fuente: Mincetur. 
Figura 34. Intercambio comercial en Perú. Las características de cada región identifican 







Se puede observar que: 





• La industria textil tuvo un crecimiento de 19% en junio, acumulando 
13 meses de crecimiento sostenido. En el primer semestre de 2018, las 
exportaciones llegaron al monto de US$ 671 millones, logrando un 
crecimiento de 14.4% debido a la mayor demanda de productos de pelo 
fino (+42.7%). De la misma manera, también se dio un crecimiento de 
las exportaciones de T-shirt (+15.6%). 
• Por otro lado, en el primer semestre de 2018, la exportación de 
minerales no metálicos se incrementó en 13%, producto de las mayores 
exportaciones de fosfato de calcio (+38.6%). las exportaciones de 
fosfato de calcio fueron de US$ 112 millones, en el mismo periodo. 
• Las exportaciones agrícolas tradicionales se incrementaron en 5.1% en 
junio, sin embargo, en el acumulado de enero-junio de 2018, el monto 
de exportación se mantuvo inferior al valor registrado hace un año, 
producto de las menores ventas de azúcar (-65.2%). 
• Por otro lado, se observa que el valor de las exportaciones de café se 






4.1.3 Potencial exportador empresarial 
 
El potencial exportador de a KajwiSAC se basa en un producto de calidad, una 
eficiente gestión empresarial, una adecuada planeación y una evaluación económica 
financiera minuciosa que permiten determinar la viabilidad del proyecto. 
4.1.4 Potencial exportador – fortalezas y debilidades 
Fortalezas. 
• Personal motivado y comprometido con el proyecto. 
• Bajos costos de producción. 
• Calidad reconocida del café orgánico peruano. 
• Envase innovador y práctico 
Debilidad. 
• Falta de homogeneidad del grano. 
KAJWI SAC 
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• Valor agregado 
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• Competidores 
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• Ser una empresa nueva (poca experiencia). 
• La marca no es conocida 
• Corto periodo de vida útil del producto (4 a 6 meses) 
4.1.5 Análisis del potencial exportador 
• Buscaremos aprovechar nuestras fortalezas y minimizar nuestras 
debilidades para aprovechar las oportunidades que nos ofrece el 
mercado internacional. 
4.2 Análisis de producto en el mercado objetivo 
4.2.1 El producto 
Kajwi SAC, que significa café en quechua, busca brindar un producto de 
calidad, orgánico, saludable y una presentación novedosa y práctica a un precio 
competitivo.  
4.2.2 Presentación 
• Envase: Caja de cartón con 180gr (6.35oz) de Café Orgánico (12 sobres 
de 15gr). 
• Marca: Kajwi, que en quechua quiere decir café. 
• Transporte: Marítimo para el traslado hacia el puerto de Los Ángeles. 
4.2.3 Empaque 
El empaque de exportación es fundamental para que nuestro producto pueda 
llegar en las mejores condiciones al consumidor final. Trabajaremos sobre pedido, Just 
in Time, y realizaremos 6 embarque al año cada dos meses en las siguientes 
condiciones: 





• Incoterms: FOB Callao 
• Puerto de embarque: Callao 
• Puerto de destino: Los Ángeles, California 
• Precio FOB Unitario: US$ 5.97 por caja 
• Cantidad Para Exportar: 47,188 cajas de 12 unidades en el año 2020 
• Número de embarques al año: 6 
• Número de pallets por embarque: 5 
 
Características del empaque de exportación: 
• Envase de cartón y plástico. 
• Sellado al vacío. 
• Protege totalmente al producto. 
• Fácil de almacenar. 
• Desechable, biodegradable. 
4.3 Objetivos 
4.3.1 Objetivo general 
Satisfacer a nuestros clientes; alcanzar una participación del 3% en el mercado meta; 
lograr un retorno de la inversión en un máximo de 2 años con 2 meses y obtener un 
margen neto de rentabilidad del 11% el primer año, creciente hasta un 20% en el quinto 
año de operaciones 
 
4.3.2 Objetivos específicos 
• Enviar muestras de filtrante de café semanales a los principales 





• Mantener los costos operativos en un rango de 50% máximo sobre el 
precio del producto, esto para tener un mejor escenario para negociar 
con los distribuidores de productos orgánicos en California. 
• Determinar los estándares, certificados y trámites aduaneros para la 
exportación de filtrante de café orgánico y calcular el precio Free 
OnBoard (FOB) 
• Llevar a cabo un plan de operaciones que permita conocer los 
requerimientos de empaquetado, rotulados y normas sanitarias 
necesarios para la exportación del filtrante de café orgánico.  
• Llevar a cabo un estudio de mercado para hallar la demanda potencial 
en el mercado internacional, la oferta nacional, la tendencia de 
crecimiento y la demanda insatisfecha del filtrante de café orgánico. 
• Determinar la rentabilidad del proyecto en los 5 años acorde al ciclo de 
vida del producto. 
4.4 Plan exportador 
KajwiSAC es una empresa que se encuentra ubicada en Av. Comandante Pérez 
Salmon N° 220 Callao – Perú, comercializa filtrante de café orgánico, por lo cual el 
café a envasar será traído de la provincia de Chanchamayo, Junín. Cada uno de los 
procesos serán tercerizados, este Filtrante de café orgánico se estará exportando hacia 
el Estado de California en Estados Unidos de América, con la norma INCOTERMS © 
2010 FOB Callao. 
El producto por exportar es filtrante de café orgánico, el cual pasa por un 
proceso de envasado por lo cual es capaz de soportar un tiempo en almacenamiento a 





El canal de distribución que a través del que se trabajará es indirecto ya que se 
tendrán distribuidores que proveen este tipo de producto y ellos mismos se encargarán 
de distribuir (logística de distribución) el producto a los consumidores, quienes serán 
intermediarios con las diferentes tiendas de productos orgánicos, cafeterías, 
supermercado y retails. 
KajwiSAC tendrá como precio del filtrante de café orgánico US$ 5.97 FOB 
CallaoIncoterms © 2010 por caja y la presentación será en una caja de cartón de 180gr 
que vendrán en su interior 12 sobres de 15gr cada uno. 
El medio de transporte el cual se empleará para el envío de la mercancía será   
marítimo desde el puerto del Callao hacia el puerto de Los Ángeles, ya que es uno de 
los medios por el cual el producto llegaría en mejores condiciones, se tendrían 
embarques bimestrales, realizando una exportación por medio de un precio FOB 
Callao Incoterms 2010. 
Se trabajará con la Sub Partida Nacional 0901212000 (Café sin descafeinar, 
molido, tostado); la caja de embalaje máster contiene 24 envases, se tendrán 5 pallets, 
donde cada pallet tendrá 80 cajas máster, por lo que se tendría un total de 1,920 envases 
por pallet, entonces se necesitarían 5 pallets para exportar 8,168 envases cada 2 meses. 
El Perú busca promover las exportaciones ya sea como materia prima o con 
valor agregado, ello fue un motivo para la exportación del producto hacia California 












Asimismo, Perú cuenta con un acuerdo de TLC firmado con Estados Unidos, 
que beneficia al importador estadounidense. Sobre este tipo de producto se tiene un 







Capacidad Carga Grande 
Competitividad Fletes más baratos 
Flexibilidad Tipos de buque por carga 
Continuidad de Empaque Menor Susceptibilidad al clima 





Se puede observar que, en la tabla sobre el transporte marítimo, la 
documentación es sencilla, la capacidad de carga es mayor y los fletes son más baratos 
que la vía aérea. 
En la actualidad, Estados Unidos es un mercado con 314 millones de 
consumidores, y que presenta grandes oportunidades exportadores peruanos gracias al 
TLC, a la calidad de los productos peruanos y al creciente prestigio de la marca Perú.   
La tendencia hacia el consumo de productos orgánicos se muestra creciente 
debido a los altos niveles de vitaminas y antioxidantes que estos brindan, los cuales 
son beneficiosos para una dieta balanceada. Los jóvenes son un gran mercado 
potencial porque están dispuestos a probar nuevos alimentos.  
Además, los consumidores a la hora de comprar alimentos se fijan en elementos 
como certificaciones orgánicas, envoltorios reciclables, productos que apoyen la 
sostenibilidad y precio justo, esto para tener en cuenta para la comercialización de 
nuestro producto. 





El producto por exportar es café orgánico molido, por lo que la partida 
arancelaria es0901210000, en base al sistema arancelario armonizado, el cual se 
detalla de la siguiente forma: 
Tabla 45. Partida subpartida nacional 
 
El Acuerdo de Promoción Comercial Perú – Estados Unidos permitirá que 
nuestros productos puedan ingresar al mercado americano pagando cero aranceles lo 
que nos dará una ventaja competitiva frente al café orgánico de otros países. 
   
Figura 39. Ventas retail de productos orgánicos (USD en miles de millones). Fuente: 





4.4.1 Análisis del precio de exportación 
De acuerdo con nuestro análisis de costos y presupuestos, nuestro costo FOB 
unitario es de US$ 3.17. A este monte le hemos añadido un margen de ganancia de 
85% por lo que nuestro precio FOB unitario será de US$ 5.97 en el 2020. 
 
Consideramos que este precio FOB al distribuidor permitirá que nuestro producto 
pueda llegar al consumidor final a un precio de US$ 10.00 por caja de 12 unidades, 
incluyendo el IVA, así como los márgenes de ganancia del minorista y del distribuidor. 





(Distancia de 49 – 60 
minutos aproximado) 
El proveedor de materia 
prima Fundo los Salmos 
SAC, ubicado en 
Chanchamayo - Junín, 
proveerán de café orgánico. 
La exportación filtrante de café 
orgánico llegará al puerto de 
Los Ángeles – California. 
Filtrante de café listo 
para su exportación será 
llevada al puerto del 
Callao. 
Luego llevarán el café 
hacia el almacén 
ubicado en el Callao. 
(Av. Cdte Pérez Salmon 
220). 
(Distancia de 15 – 40 minutos aproximado) 
Tiempo de transito de 15 a 30 
días. 
Se traslada a la empaquetadora 
en Chorrillos (Av. Defensores 
del Morro) 
Se traslada al almacén en el 
Callao para unitarizar la 
mercancía. 





Puerto de Los Ángeles. Es el principal puerto de comercio de los Estados 
Unidos.  
El puerto de Los Ángeles (San Pedro) es importante para su país debido a su 
posición estratégica de transporte marítimo hacia el Pacífico o Sudamérica. De la 
misma manera, gran parte de su tránsito comercial se da a través del Canal de Panamá. 
Cuenta con una popular playa pública, varios museos como el Museo Marítimo de Los 
Ángeles, el acuario Cabrillo Marine, rutas escénicas en bicicleta y la primera línea de 
tranvía en el puerto, lo cual genera que miles de visitantes de todo el mundo lleguen a 
este Estado. Esta zona portuaria es la que utilizan todas las navieras para embarcar y 
desembarcar a sus pasajeros 
Información turística.Los Ángeles es la segunda ciudad más grande 
de Estados Unidos (detrás de Nueva York) y está situada en California. Aunque la 
ciudad tiene tan solo casi 4 millones de habitantes, toda el área metropolitana cuenta 








Figura 41. Puerto de Los Ángeles. 
Figura 42. Recorrido Callao – Los Ángeles. Fuente: Sistema Integrado de 





4.4.2 Costo de producción 
En la tabla se detalla el cálculo de los costos de exportación hacia Los Ángeles 
California –Estados Unidos, donde se determina que el precio de venta unitario es de 
US$ 5.00 por caja que contiene 12 sobres, con un margen de ganancia por los socios 
del proyecto. Este precio permitirá al distribuidor posicionar el producto en el 
mercado, los costos están expresados en dólares los cuales serán desarrollados a más 
detalle en el capítulo financiero.  
El costo de producción o costo de tercerización es de US$0.44 por cada caja 
que contiene 12 filtrantes, con un tipo de cambio de S/3.30; el costo de compra de una 
caja de filtrante tercerizado equivale a S/ 1.46. 
Tabla 46. 
 
Costos de producción de Kajwi SAC en el periodo 2020 – 2024 (en soles). 
Costo de Producción 2020 2021 2022 2023 2024 
Materia Prima 
                                  
366,407  
          
380,830  
                
483,703  
                   
594,020  
                    
712,211  
MOD - - - - - 
FOB 
938,315  970,420  1,203,342  1,451,736   1,716,457  
Costo de ventas 
479,806  496,497  619,998  751,721    892,121  
IGV 86,365.13  
          
89,369.54  
   
111,599.64  135,309.82  
     
160,581.75  








Costos de compra de materia prima de Kajwi SAC en el periodo 2020 – 2024 (en soles).  
Costo Materia Prima  2020 2021 2022 2023 2024 
Café 
 S/.          
297,288  
 S/.              
309,291  
 S/.               
393,454  
 S/.           
483,913  
 S/.           
581,038  
Bolsita de filtrante 
 S/.             
25,306  
 S/.                 
25,956  
 S/.                  
32,314  
 S/.              
38,915  
 S/.              
45,768  
Sobre envoltura  
 S/.             
19,819  
 S/.                 
20,619  
 S/.                  
26,179  
 S/.              
32,134  
 S/.              
38,508  
Caja de envase 
 S/.             
23,994  
 S/.                 
24,964  
 S/.                  
31,756  
 S/.              
39,057  
 S/.              
46,896  
Total MP sin IGV 
 S/.         
366,407  
 S/.             
380,830  
 S/.              
483,703  
 S/.          
594,020  
 S/.           
712,211  
IGV 
                    
66,923  
                        
69,513  
                         
88,279  
                  
108,394  
                  
129,936  
Total MP con IGV 
 S/.         
433,331  
 S/.             
450,344  
 S/.              
571,982  
 S/.          
702,414  
 S/.           
842,147  
Nota. Elaboración propia. 
 
4.4.3 Costos indirectos de fabricación 
 
Tabla 48. 
Costos de servicios de tercerización de Kajwi SAC en el periodo 2020 – 2024 (en soles).  
Servicio de 
tercerización 
2020 2021 2022 2023 2024 
Maquila  
79,039 
                       
80,620 
                
100,547 
                   
121,239 142,718 
Total costo servicio de 
tercerización 
                                    
96,219  
                 
98,143  
                
118,421  
                   
139,470  
                    
161,314  
IGV 
         
17,319.43       17,665.82       21,315.75       25,104.62       29,036.51  
Total con IGV 
       
113,538.50    115,809.27    139,736.61    164,574.71    190,350.44  
Nota. Elaboración propia. 
 
Tabla 49. 
Gastos generales de fabricación de Kajwi SAC en el período 2020 – 2024 (en soles). 
Gastos generales de 
fabricación 
 2020 2021 2022 2023 2024 
Alquiler de almacén 12,000 2,000.00 2,240.00 12,484.80 12,734.50 2,989.19 
Agua potable 600 600.00 612.00 624.24 636.72 649.46 
Energía eléctrica  600 600.00 612.00 624.24 636.72 649.46 
Telefonía e internet 1,200 1,200.00 1,224.00 1,248.48 1,273.45 1,298.92 
Transporte de MP 0.08 4,326.65 4,413.18 5,626.81 6,887.21 8,195.78 
Depreciación       
Total  18,726.65 19,101.18 20,608.57 22,168.61 23,782.80 
IGV 18% 3,370.80 3,438.21 3,709.54 3,990.35 4,280.90 
Total con IGV  22,097.44 22,539.39 24,318.11 26,158.95 28,063.71 







Costos indirectos de fabricación de Kajwi SAC en el período 2020 – 2024 (en soles). 
Costos indirectos de 
fabricación 
2020 2021 2022 2023 2024 
Servicio de tercerización 
96,219                         
98,143  
                
118,421  
                   
139,470  
                    
161,314  
Inspector de Calidad  15,200   15,504   15,814   16,130   16,453  
Transporte de insumos  1,980   2,020   2,060   2,101   2,143  
CIFsin IGV        113,538.50    115,809.27    139,736.61    164,574.71    190,350.44  
IGV 
         17,319.43  
     
17,665.82  
     
21,315.75       25,104.62  
     
29,036.51  
Total con IGV        199,764.20    133,332.87    157,610.68    182,806.26    208,946.63  
Nota. Elaboración propia. 
 
4.4.4 Selección del precio de exportación 
Tabla 51. 
Información de precio de exportación. 
Criterio Cantidad 
Bimestres por año 6 
Costo caja s/IGV (US$) 5.97 
Tiempo de producción (días) 180 
Merma 2% 
Flete por caja  2 
Seguro marítimo (% FOB) 1% 
Comisión agente de aduana 1% 
Margen de ganancia  88% 












Gastos administrativos de Kajwi SAC en el período 2020 – 2024 (en soles). 
 
Gastos Administrativos 2020 2021 2022 2023 2024 
Remuneraciones 
                         
258,400  
           
263,568  
              
268,839  
           
274,216  
            
279,700  
Servicios básicos 
                              
2,400  
             
2,448  
                   
2,497  
                
2,547  
                
2,598  
Alquiler oficina  
                            
12,000  
            
12,240  
                
12,485  
             
12,734  
              
12,989  
Suministros oficina  
                                  
504  
                
514  
                      
524  
                   
535  
                    
546  
Contabilidad externa  
                              
4,200  
             
4,284  
                   
4,370  
                
4,457  
                
4,546  
Materiales de limpieza  
                                  
391  
                
399  
                      
407  
                   
415  
                    
423  
Página Web y redes sociales 1200 
                
1,224  
                   
1,591  
                
2,069  
                
2,689  
Sistema de Seguridad 1440 
                
1,469  
                   
1,498  
                
1,528  
                
1,559  
Total Gastos Administración 
sin IGV 
                         
280,535  
           
286,146  
              
292,211  
           
298,501  
            
305,050  
IGV 18% 
                              
1,068  
        
1,090  
                   
1,173  
                
1,277  
                
1,407  
Total Gastos Administración 
con IGV 
                         
281,603  
           
287,235  
              
293,384  
           
299,778  































      









Gastos de exportación de Kajwi SAC en el período 2020 – 2024. 
Exportación 2020 2021 2022 2023 2024 
Cajas producidas 47,188 48,131 60,028 72,381 85,205 
Despachos 6 6 6 6 6 
Cajas de embalaje 1920 2552 3184 3,588 4,269 
Pales 29 30 35 42 48 
Palets promedio / Contendor 5 5 7 8 9 
Palets Máximo / Contendor 10+ 10+ 10+ 10+ 10+ 
Total contenedores 6 6 6 6 6 
Nota. Elaboración propia. 
 
4.4.6 Estructura de precio 











4.4.7 Modalidad de pago 
El medio de pago a utilizar es Cobranza Documentaria de Exportación. Previo 
a ello se realizará un contrato de compra y venta internacional. La modalidad de 
cobranza documentarias otorga a ambas partes mayor control sobre la mercancía y el 
pago. 
Para la modalidad de pago se debe tener en cuenta los siguientes ítems que 
estarán incluidos en las cláusulas del contrato: 
• Mercadería: Caja de filtrante de café. 
• Cantidad: Caja por 12 unidades de 180gr. 
• Tipo de embalaje: Cartón corrugado. 
• Modo de transporte: Marítimo. 
Beneficios de Cobranza Documentaria de Exportación. 
• No hay pago al banco, a pesar de que el banco es el que hace el 
seguimiento de los documentos relacionados a la mercancía como 
también del pago, el exportador no tiene el compromiso de pagarle. 
• Notificaciones, al importador se le notifica sobre la llegada de los 
documentos al banco y también sobre la llegada de la mercancía. 
• Alternativa económica, la cobranza documentaría equivaldría a una 
alternativa más económica que las cartas de crédito. 
• Línea de crédito, las líneas de créditos abiertas en un banco no serían 
necesarias para el importador, ya que la entidad bancaria solo se 





• Dueño de la mercancía, el exportador es el dueño de la mercancía y 
también de los documentos pertenecientes a ella hasta que el comprador 
haga el pago. 
• Respaldo de las reglas y usos internacionales de la CCI para cobranzas 
documentarias. 
Condiciones de pago. El medio de pago a utilizar es cobranza documentaria. 
Cobranza Documentaria. Esta modalidad de pago es menos costosa que la 
carta de crédito y se usa cuando hay cierto nivel de confianza entre comprador y 
vendedor, como es nuestro caso pues hemos seleccionado a un distribuidor de prestigio 
comercial. En este medio de pago, el exportador embarca la mercancía sin los 
documentos comerciales. Estos documentos son entregados al banco del exportador 
para que los remita al banco del importador y este los entregue al comprador a cambio 
del pago. Es decir, el banco del importador tiene instrucciones de entregar los 





documentos de embarque (factura, certificado de origen, certificado sanitario, 
pakinglist) al importador siempre y cuando este realice el pago de la mercadería. 
 
4.4.8 Distribución física internacional 
Proceso exportación. Una vez que el jefe de producción indique que se cierra 
el embarque con la cantidad exportada (5 pallets por embarque), se solicitará la reserva  
VANCARGO GROUP. Con las instrucciones recibidas solicitará la reserva de 
nave, también Booking, para asegurar el transporte al puerto de Los Ángeles –Estados 
Unidos. 
Documentos para la reserva de nave: 
• Packinglist). 
• Bill of lading. 
• Factura comercial. 









Recepción de la 
cotización Análisis de 
cotizaciones 
 
Se llega a un 
acuerdo en cuanto a 
cantidades, precio y 
tiempo de entrega 
 
Envío de la O/C Confirmación de 
la O/C por parte 
del exportador 
Pago de la 
mercadería 




Entrega de la 
mercadería.  
 
















Descripción de la 
mercadería 
Precio por unidad y condiciones 
del Incoterms©2010 FOB 
Acuerdo sobre medio de 
pago. 
Compra – Venta 
internacional 
























4.4.9 Características de la carga 
Para la carga se debe considerar reglas para el embalaje y etiquetado que 
solicita el gobierno de Estados Unidos. 
Tabla 57. 
Reglas de embalaje y etiquetado en Estados Unidos. 
Reglas de embalaje y etiquetado en Estados Unidos 
Embalaje Carga LCL. 
Idiomas permitidos en el 
embalaje y el etiquetado 
El inglés es obligatorio. 
Unidades de medida autorizadas Sistema ingles de pesos y medidas. 
Marcado de origen "Hecho en" Es obligatorio. 
Normativa relativa al etiquetado 
La que indique el FDA en el producto y las cajas de embalaje 
marcadas de acuerdo con las normas ISOcon los pictogramas 
correspondientes. 
Reglamentos específicos Los del FDA. 






Detalle de la carga a exportar. 
Envase primario: 









Manejo de mercancía. El producto será envasado en cajas de 12 filtrantes de 
café los cuales estarán empaquetadas en cajas de cartón acumulados en paletas los 
cuales serán introducidos dentro del contenedor vía marítima. 
Tabla 58. 
Subpartida nacional del producto. 
Partida  Descripción 
0901212000 Sin descafeinar, molido, tostado. 
Nota. Elaboración propia. 
 
Empaque. Seráelaborada con bolsas filtrantes de una mezcla de fibras vegetales 
(La fibra vegetal se blanquea con pulpa de abacá) y madera, esta será la bolsita que 






Embalaje. El envase por contener es una caja de material doble onda y triple 
papel, un excelente preservador de golpes o malos tratos. Se estará exportando cada 

















dos meses, lo cual serán 180 bolsas de 15 gr. Para la exportación se tendrá que empacar 
en cajas de cartón de 10cm (largo) x 9cm (ancho) x 9cm (altura), en las cuales ingresan 
filtrantes de café orgánico de 15 gr.  
Tabla 59. 
Exportación a California por toneladas y cajas a exportar. 
Año 2020 2021 2022 2023 2024 
Demanda anual en cajas 47,188 48,131 60,028 72,381 85,205 




Características de la caja.  
• Denominación genérica. 
• Peso. 
• Nombre del exportador. 
• País de origen . 
• Instrucciones para el almacenamiento. 
• Fecha de vencimiento 
• Lote 
MEDIDAS DE LA CAJA 9 alto 





MEDIDAS DE LA CAJA EMBALAJE 
  





   
CAJAS POR CAJA DE EMBALAJE 24 
 









Pictogramas. Para la manipulación adecuada del producto durante el transporte 





Pictogramas más empleados según la ISO 7000. 
ISO 7000 / Nº 0626 

















caja de embalaje Master 
de 30 cm x 40 cm x 18 cm 
Contiene: 
24 envases  





ISO 7000 / Nº0623 











This side up 
ISO 7000/ Nº 0624 









Protéjase del calor 
Keep away from heat 
ISO 7000 / Nº 0626 









Protéjase de la humedad 
Keep dry 
 
Nota. Elaboración propia. 
 
Pallet. Se usará los pallets de madera de 1200mm x 1000mm, en la cual 















MEDIDAS DE LA PALETA SIN CARGA 15 alto 





    
    
DIMENSIONES DE PALETA CON 
CARGA 
1.59 alto 
100 x 120 x 1.59 cm  100 ancho 
  120 largo 













































Cantidad de pallets a exportar. 
Niveles por 
pallet 





Total cajas por 
pallet 
8 10 43.2 345.6 120 1920 















Figura 53. Cantidad de cajas 80. 








Cantidad de pallets a exportar en el periodo 2020 – 2024. 
Descripción 2020 2021 2022 2023 2024 
Total cajas por 12 sobres 47,188 48,131 60,028 72,381 85,205 
Pallets 29 30 35 42 48 
Total de kilos por año 8,493 8,663 10,805 13.028 15,336 
Total de cajas 2800 2880 3600 4320 5040 









¿Cuántos pallets se necesitan para exportar 8,168 envases cada 2 meses?Entran 10 
cajas de embalaje master en cada cama del pallet 
Se necesitan 5 Pallets para exportar 8,168 envases cada 2 meses, 340 cajas 
master 
1 contenedor de 20’ 
Peso neto x pallet: 345,6 Kg 
Peso bruto total: 1.470 TM10 Cajas Master x 24 Envases = 240 envases x cama  
240 envases x 8 camas = 1920 envases por pallet 
Caja de 12 Sobres: 180gr 
Caja master con 24 envases: 4320gr = 4.32Kg  
10 Cajas Master por cama: 43.2Kg 
8 camas de altura por pallet: 345,6 Kg peso neto 
y 1920 envases por pallet  











Volúmen: (1x1.20x1.59) x 5 pallets 
Volumen: 9.54 cbm 
Peso carga: 4.32Kg x 400 = 1.728 Kg 
Peso caja: 3.5 Kg x 400 = 1400 
Peso pallet: 16 Kg x 5 = 80 Kg 
Peso Total: 1728+1400+80 
Peso Bruto: 3208 Kg o 3.2 Toneladas 
Figura 55. Medidas de pallets por contenedor. Fuente: Elaboración propia. 






























4.5 Análisis de producto en el mercado objetivo 
4.5.1. Análisis de Producto 
El café es una bebida de gran significancia para muchas personas y, claro está, 
en muchos hogares es la predilecta. Por lo que conocer la historia de este producto 
puede ser muy interesante para las personas que lo consumen a menudo. 
En México, este hábito se va cultivando y expandiendo, a diferentes zonas de 
México, actualmente, por lo cual está el café de grano que, gracias a establecimientos 
como Starbucks, se va haciendo cada vez más popular. Otro fenómeno que llama la 
atención en el mercado mexicano son las barras de café, que son el nuevo boom del 
mercado. 
A pesar de todas estas nuevas tendencias es en el hogar donde el café goza de 
un lugar especial en la mayoría de las viviendas y su consumo, junto con el del té, se 
presume que puede haber un incremento próximos años. 
 
4.6 El producto a exportar 
Nuestro producto es el filtrante de café orgánico en caja de 12 unidades y 







4.7 Selección de mercado objetivo 
Para la selección del mercado objetivo hemos recurrido a fuentes secundarias 
y estadísticas. Así por ejemplo recurrimos a la Sunat y MINAGRI para ver a los 
principales destinos de nuestras exportaciones y los precios de referencia de las 
exportaciones peruanas al mundo. 
También recurrimos a Trademap para ver las importaciones y exportaciones a 
nivel global y los precios del mercado internacional. 
Tabla 63. 
Principales países importadores de café en el 2018. 
 Francia  Estados Unidos Holanda Alemania  Canadá 
Importaciones de la 
partida  














Nota. Elaboración propia. Fuente: TRADEMAP. 
 
4.7.1. Datos del país objetivo 
Estados Unidos es el principal país importador de café del mundo y el principal 
destino de las exportaciones de café orgánico del Perú. 
4.8 Canales de distribución 
Para KajwiSACel el canal de distribución con el que se trabajara será indirecto, 
mediante la contratación de un distribuidor que facilite las negociaciones. La 
participación en ferias del sector alimentación son importantes para que el consumidor 





4.8.1 Distribuidor de Kajwi SAC 
 
1Earl'sOrganic Produce. Earl'sOrganic Produce fabrica y vende alimentos 
frescos al por mayor. La compañía ofrece frutas y verduras a los restaurantes, 
minoristas independientes, mercados regionales de comestibles y cadenas de 
tiendasnacionales. EarlsOrganic Produce sirve a clientes en el estado de California. 
 
Misión. Earl'sOrganic Produce promueve la agricultura orgánica y un comercio 
sostenible de alimentos, al mismo tiempo que cultiva asociaciones duraderas con 
productores y clientes. Opera con los principios de innovación, educación y servicio 
superior alcliente para distribuir productos orgánicos certificados de primera calidad a 
su diversa base de clientes. 
Visión. Earl'sOrganic Produce aspira a conectar a quienes producen y 
consumen alimentos orgánicos creando relaciones mutuamente beneficiosas, 
 
1http://www.earlsorganic.com/ 





significativas y comprometidas en toda la cadena alimentaria. Busca educar, 
emocionar y evocar la pasión por la cultura orgánica y desarrollar continuamente sus 
prácticas comerciales para promover y satisfacer las necesidades de la industria 
orgánica en constante expansión. Además, se compromete a descubrir e implementar 
soluciones empresariales innovadoras para mejorar la sostenibilidad social, económica 
y ambiental de sus operaciones. 
Características. 
• Son distribuidores de frutas y verduras orgánicas de la A la Z, con más 
de 475 artículos de línea en cualquier momento dentro de su almacén 
de 30,000 pies cuadrados. 
• Son el único manejador orgánico certificado por CCOF en el Mercado 
de Producción Mayorista de San Francisco. 
• Están aprobados por el programa de auditoría de inocuidad de 
alimentos de USDA / CDFA para Buenas Prácticas de Manejo. 
• Su flota de camiones se extiende desde la costa central de California 
hasta la frontera este de California con Oregon hasta las faldas de 
Sierra. 
• Como agentes de marketing exclusivos para varios productores de 
California, sus productos se envían a Norteamérica y Canadá. 
• Cuentan con una plantilla de más de 100 empleados. 
• Posee una experiencia en gestión de más de 150 años en la industria 
orgánica. 
Dirección: 






San Francisco, CA 94124 
United States 
Web URL: www.earlsorganic.com 
4.8.2  Medios de transporte 
Kajwi SAC realizará los despachos de exportación por vía marítima, 6 veces al 
año, cada 2 meses, 5 pales por embarque presupuestados para el 2020.  
4.8.3 Transporte marítimo   
La carga será consolidada LCL porque debido al volumen de nuestros despachos (5 




4.9.1 Orden de compra 
Emitida por el cliente y que de acuerdo con la Convención de Viena de 1980 













4.9.2 Factura comercial 
Es el comprobante de pago necesario para determinar el valor de transacción 
de la mercadería en aduana. Los requisitos mínimos que debe cumplir la factura son 


















UNIDAD           
SUB-TOTAL USD$
8168 FILTRANTE DE CAFÉ ORGANICO 1.470 TM $5.97 $48,762.96
País de Origen de los Artículos arriba Descritos:
Fecha: 26/04/2019
FACTURA COMERCIAL                        
     FECHA               NO. DE GUÍA
CALIFORNIA ESTADOS UNIDOS
Earl's Organic Produce 
KAJWI SAC







Razón de Exportación: Se 
envian cajas con filtrante 
de café organico





4.10 Distribución Física Internacional (DFI) 
Para KajwiSAC el proceso de distribución seguiría de la siguiente manera:  
Llegará el producto mediante vía marítima, se notificará la llegada al 
importador y previa cancelación del precio acordado por el embarque se envían los 
documentos necesarios para la nacionalización de la carga en Estados Unidos. El 
distribuidor se encargará de la distribución en los supermercados y tiendas en 
California. 
 
4.11 Cadena de DFI 
• Orden de Compra (aceptación de la oferta) 
• Embalaje  
• Marcado. 
• Unitarización (palet y contenedor). 
• Manipuleo (deposito temporal). 





• Almacenamiento (deposito temporal) 
• Transporte marítimo 
• Seguro de carga internacional 
• Documentación requerida (facturas, certificado sanitario, certificado de 
origen,packinglist, otros). 
• Despacho de exportación. 









Kajwi es una Sociedad Anónima Cerrada. A continuación se detallan los 
requisitos para su constitución y para poder exportar a los Estados Unidos. 
5.1.1. Personería jurídica de la sociedad 
Kajwi es una Sociedad Anónima Cerrada (SAC compuesta por tres socios. 
 
5.2. Análisis de la estructura del capital social 
5.2.1 Constitución de la empresa  
La constitución de nuestra empresa como sociedad anónima cerrada (SAC) la 
haremos en la “Notaria Samaniego Ramos de Mestanza” que se encuentra ubicada en 
el centro de Lima y que nos solicita los siguientes documentos: 





2. DNI de los socios. 
3. Reserva de nombre en SUNARP.  
4. El objeto social de la empresa. 
5. Vouchert bancario indicando el aporte para constituir el capital social de la 
empresa  
6. Declaración Jurada indicando que el origen de los activos no proviene de 
lavado ni procedencia ilícita. 
En la actualidad se han agilizados los trámites para constituir nuestra empresa, 
por lo que se estima aproximadamente 72 horas en SUNARP. 
Se detalla los requisitos mínimos para la constitución ante SUNARP. 
 
Para el registro de marca ante INDECOPI, donde se recogió la siguiente información 





1. Presentar solicitud de registro de marca 
2. Se debe señalar el domicilio donde se ubica la empresa, para el envío de 
notificaciones. 
3. Indicar logotipo  
4. Señalar expresamente cual es nuestro producto que se desea registrar con el 
logo solicitado. 
5. La solicitud debe ser firmada por el Gerente General. 































5.2.2Contribución a ESSALUD 






5.3 Diseño de la organización 





• El Gerente General será el representante Legal de la sociedad y tendrá a su cargo 
la dirección y la administración de la empresa.  
Jefe Comercial 
• Tiene como función principal, la transformación de en productos finales  
Jefe de Logística Internacional 
• Planifica, organiza, dirige y controla el sistema comercial nacional e internacional 
 
Se encontrará la descripción completa del perfil del puesto en el anexo 12. 





5.3.2 Cuadro de asignación de personal 
Se le define como documento de gestión que contiene los cargos clasificados 
en base a la estructura orgánica necesarios para el adecuado funcionamiento y 
cumplimiento de los Objetivos y Fines Estructurales. Su finalidad lograr la 
productividad (eficiencia y eficacia) de los puestos con sus respectivas características 
para el adecuado funcionamiento de la Empresa. 
 
5.3.3. Descripción de las funciones 
Personal del área administrativa. 
GERENTE GENERAL (ADMINISTRADOR)  
 
Funciones:  
• Programar, dirigir, y supervisar las labores del personal que está a su 
cargo. 
• Planear las estrategias administrativas y financieras de la empresa 
• Controlar y supervisar todas las operaciones de carácter administrativo 
a su cargo 
 





STAFF CONTABLE (CONTADOR) 
Funciones:  
• Establecer medidas para garantizar que el sistema de contabilidad  





• Administrar los recursos humanos, financieros y materiales para 
asegurar que el proceso de producción sea eficiente y eficaz  
 
JEFE LOGISTICA INTERNACIONAL 
Funciones: 
• Definir, proponer, y ejecutar las políticas de comercialización  




• Apoyar la labor de la Gerencia.  
• Elaborar los reportes administrativos para la toma de decisión 
5.3.4 Planilla de remuneraciones. 
Se detalla en este cuadro los porcentajes a aportar al Sistema Nacional de 











5.3.5 Estructura salarial 
Tabla 71. Estructura salarial de Kajwi SAC (en soles). 
Gerente 
General 
3,500 42,000 1,750 3,780 
420 
3,500 53,200 










– Secretaria  




Seguridad 2,000 24,000 1,000 2,160 240 1,000 30,400 










El régimen al que nos acogemos de acuerdo con nuestro nivel de ventas es el 
régimen pequeña empresa entre cuyos beneficios se encuentra menores costos 
laborales, como por ejemplo descanso vacacional de 15 días al año; El pago de dos 






Presupuestos, inversión y financiamiento 
6.1 Presupuestos 
6.1.1 Presupuesto de ventas 



















Presupuesto de gastos administrativos. En este presupuesto de gastos administrativos se detallará por cada año, en las remuneraciones se 














Estado de resultados. En base a que se obtuvo la información requerida para 
desarrollarla como los costos de producción, gastos operacionales y exportación, se 






Por las características de nuestra empresa, ventas menores a 1700 UIT y 
número de trabajadores menor a 100, nos acogemos a los beneficios de Régimen 
MyPE Tributario (RMT), donde el pago de Impuesto a la Renta es inferior que el 
régimen general. 
Cabe señalar que la tasa de impuesto a la renta en el régimen MyPE es 
progresiva, es decir hasta 15 UIT de renta neta anual, la tasa es 10% y por encima de 
las 15 UIT, la tasa de impuesto a la renta es 29.5%. 
6.1.2 Presupuesto financiero 
Presupuesto de flujo de efectivo. 
Tabla 81. 
 
Presupuesto de flujo efectivo de Kajwi SAC en el periodo 2020 – 2024 (en soles). 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Ingresos 
     
Cobranzas 
 S/. 938,315   S/. 970,420   S/. 
1,203,342  
 S/. 1,451,736   S/. 
1,716,457  
Otros ingresos 
     
Total ingresos 
 S/. 938,315   S/. 970,420   S/. 
1,203,342  
 S/. 1,451,736   S/. 
1,716,457  
Egresos 
     
Compras de Costo de 
Ventas 
 S/. -566,171   S/. -585,867   S/. -731,598   S/. -887,031   S/. -
1,052,703  
Compras de Inventarios  S/. -56,617   S/. -1,970   S/. -14,573   S/. -15,543   S/. -16,567  
Devolución de IGV  S/. 106,132   S/. 98,040   S/. 122,483   S/. 146,675   S/. 172,491  
Gastos Administrativos  S/. -281,603   S/. -287,235   S/. -293,384   S/. -299,778   S/. -306,457  





Impuesto a la Renta   S/. -9,383   S/. -24,746   S/. -31,280   S/. -62,734   S/. -95,077  
Interés préstamo  S/. -10,261   S/. -3,911   S/. -     S/. -     S/. -    
Amortización préstamo  S/. -30,798   S/. -37,148   S/. -     S/. -     S/. -    
Total egresos 
 S/. -896,337   S/. -891,425   S/. -998,316   S/. -1,169,900   S/. -
1,351,515  
Flujo de Efectivo  S/. 41,979   S/. 78,996   S/. 205,025   S/. 281,836   S/. 364,943  
Saldo inicial  S/. 149,235   S/. 191,214   S/. 270,209   S/. 475,235   S/. 757,071  
Saldo de Efectivo acumulado 
 S/. 191,214   S/. 270,209   S/. 475,235   S/. 757,071   S/. 
1,122,014  
Nota. Elaboración propia. 





































6.1.3 Presupuesto Maestro 
Las ventas que se están proyectando se realizaron en base a la demanda 
insatisfecha cubriendo un pequeño porcentaje de esta. La proyección incrementa con 
el transcurso de los años y se estima un promedio de 47,188 cajas de filtrante se 
exportarían al país de Estados Unidos, Estado de California (ver tabla 20). 
6.2 Estructura de la inversión 












6.2.3 Capital de trabajo 
 
 
6.3 Financiamiento de la inversión 
6.3.1 Evaluación de las fuentes de financiamiento  
En este punto se tratará en qué banco se puede obtener un financiamiento, 
buscando una tasa efectiva anual (TEA)de acuerdo con el mercado. 






El préstamo bancario se realizará con Caja Huancayo, ya que esta Caja 
Municipal de Ahorro y Crédito está dirigido para empresarios y empresarias de el 
micro y pequeña empresa (persona natural o jurídica), donde está enfocado nuestro 
negocio. 
6.3.2. Estructura del financiamiento 







La participación societaria se puede apreciar en la tabla 91, que indica cual es 
la estructura el capital social de nuestra empresa en la que los socios tienen igual 
participación. Kajwi se constituirá como una S.A.C. Porque uno de sus principales 
beneficios es que al no necesitar de un directorio es más dinámica y flexible, las 





Cronograma de pagos. 
Tabla 92. 
Amortización de préstamo (en soles). 
Fecha Cuota  Interés Amortización Saldo 
0 
   
 S/. 67,945.82  
Ene-20  S/. 3,421.58   S/. 1,069.85   S/. 2,351.73   S/. 65,594.09  
Feb-20  S/. 3,421.58   S/. 1,032.82   S/. 2,388.76   S/. 63,205.33  
Mar-20  S/. 3,421.58   S/. 995.20   S/. 2,426.38   S/. 60,778.95  
Abr-20  S/. 3,421.58   S/. 957.00   S/. 2,464.58   S/. 58,314.37  
May-20  S/. 3,421.58   S/. 918.19   S/. 2,503.39   S/. 55,810.99  
Jun-20  S/. 3,421.58   S/. 878.78   S/. 2,542.80   S/. 53,268.18  
Jul-20  S/. 3,421.58   S/. 838.74   S/. 2,582.84   S/. 50,685.34  
Ago-20  S/. 3,421.58   S/. 798.07   S/. 2,623.51   S/. 48,061.83  
Set-20  S/. 3,421.58   S/. 756.76   S/. 2,664.82   S/. 45,397.01  
Oct-20  S/. 3,421.58   S/. 714.80   S/. 2,706.78   S/. 42,690.24  
Nov-20  S/. 3,421.58   S/. 672.18   S/. 2,749.40   S/. 39,940.84  
Dic-20  S/. 3,421.58   S/. 628.89   S/. 2,792.69   S/. 37,148.15  
Ene-21  S/. 3,421.58   S/. 584.92   S/. 2,836.66   S/. 34,311.49  
Feb-21  S/. 3,421.58   S/. 540.25   S/. 2,881.33   S/. 31,430.16  
Mar-21  S/. 3,421.58   S/. 494.89   S/. 2,926.69   S/. 28,503.47  
Abr-21  S/. 3,421.58   S/. 448.80   S/. 2,972.78   S/. 25,530.70  
May-21  S/. 3,421.58   S/. 402.00   S/. 3,019.58   S/. 22,511.11  
Jun-21  S/. 3,421.58   S/. 354.45   S/. 3,067.13   S/. 19,443.98  
Jul-21  S/. 3,421.58   S/. 306.16   S/. 3,115.42   S/. 16,328.56  
Ago-21  S/. 3,421.58   S/. 257.10   S/. 3,164.48   S/. 13,164.08  
Set-21  S/. 3,421.58   S/. 207.28   S/. 3,214.30   S/. 9,949.78  
Oct-21  S/. 3,421.58   S/. 156.67   S/. 3,264.91   S/. 6,684.86  
Nov-21  S/. 3,421.58   S/. 105.26   S/. 3,316.32   S/. 3,368.54  
Dic-21  S/. 3,421.58   S/. 53.04   S/. 3,368.54   S/. 0.00  
Total S/. 82,118 S/. 14,172 S/. 67,946  







Evaluación financiera y sensibilización 
7.1 Evaluación financiera del negocio 
7.1.1 Análisis de EERR por ratios 
Margen bruto proyectado 2020 – 2024. 
 
Indica la utilidad bruta con respecto a las ventas se mantiene estable a lo largo 
de los 5 años del proyecto. En el 2020 es 49% y se reduce ligeramente en el 2024 a 






Margen neto proyectado 2020 – 2024. 
Tabla 94. 
Margen neto proyectado por Kajwi SAC en el periodo 2020 – 2024. 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Margen Neto 11% 11% 15% 18% 20% 
Nota. Elaboración propia. 
 
Esto quiere decir que en el 2020 por cada nuevo sol que venda la empresa, 
obtendrá una utilidad de 10%. Esta ratio permite evaluar si el esfuerzo hecho en la 
operación durante el periodo de análisis está produciendo una retribución para el 
empresario. 
7.1.2 Análisis de rentabilidad. 
Rendimiento sobre el patrimonio (ROE). 
La utilidad neta representa 49% del patrimonio en el 2020. La tendencia es 
descendente por la acumulación de utilidades. 






Por un nuevo sol invertido en el 2019 en los activos produjo ese año un 
rendimiento de 68 % sobre la inversión. 
7.1.3 Utilidad Activo (ROA) 
ROA = (Utilidad Operativa)/ (Activo Total) 
Tabla 97. 
Rentabilidad de los activos (ROA) proyectado por Kajwi SAC en el periodo 2020 – 2024. 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Rentabilidad de los activos (ROA) 39% 33% 34% 31% 28% 
Nota. Elaboración propia. 
La utilidad neta representa 39% de los activos en el 2020. La tendencia es 
descendente por el crecimiento de los activos 
Indica que la empresa generará una utilidad de 95% antes de impuestos y gastos 
financieros por cada un nuevo sol invertido en sus activos en el año del 2020. 
Cálculo del costo de oportunidad 
CAMP: 







            
  COK = 27,79%   
            
 
Prima de riesgo de mercado. Es la rentabilidad adicional que un inversor exige 
a la inversión en el mercado bursátil por encima de la renta fija sin riesgo. 
La prima de riesgo se calcula de la siguiente manera:  
Prima de riesgo = (Rm – Rf) 
Donde: 
Rm = Rendimiento de mercado 





El Rf es el rendimiento que te brindan los instrumentos financieros de los 
gobiernos, por lo general son las tasas más bajas que te pueden pagar debido a que no 
existe riesgo de impago ya que se supone en la teoría que un país no quiebra como si 
lo puede hacer un banco o entidad. 
Tasa libre de riesgo. Se ha considerado el valor de los bonos del tesoro de Perú. 
. 
Costo Ponderado de Capital (WACC). 
 
 
7.2 Herramientas de evaluación 











TIR ˃ WACC. La razón es que la inversión en el proyecto da una rentabilidad 
mayor a la rentabilidad mínima requerida que este caso es el WACC ya que se incluye 
el financiamiento. 
VAN ˃  1. La inversión generaría ganancias superiores a la rentabilidad exigida, 
la tasa de descuento incluye el costo por el financiamiento. 
VANE S/. 341,679. El proyecto es rentable, debido a que el dinero invertido 
rinde más que el costo de oportunidad de la inversión.   
TIR 93.84%. El proyecto es rentable, ya que la TIR es superior al COK  
B/C 3.76. El valor presente de los flujos de beneficios es mayor al valor 





7.2.2 Ratio Beneficio – Costo y Payback 
Ratio beneficio costo con el flujo caja económica es de 3.01 








En este capítulo se presentan las conclusiones adquiridas mediante el estudio 
realizado y las recomendaciones que se tomarán en cuenta para exportar un producto 
en óptimas condiciones de calidad y que pueda competir en el mercado 
estadounidense.  
El estudio de mercado indica que Estados Unidos es uno de los principales 
países con mayor demanda del producto, considerando como factores más importantes 
en esta evaluación:(a) la cantidad de habitantes del estado de California;(b) el PIB; y 
(c) la existencia del Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos, con el cual se 
facilita la entrada de productos peruanos en dicho mercado.  
En cuanto al canal de distribución que se empleará será indirecto, mediante la 
contratación con un distribuidor que facilite las negociaciones. La participación en 
ferias del sector alimentación se considera importante para que el consumidor final 
conozca el producto. 
La mayor ventaja es el contar con producción nacional de café orgánico, debido 
a que no es netamente necesario formar una empresa que produzca café, se puede optar 
por adquirir el producto de las empresas productoras y realizar envíos internacionales.  
También se debe mencionar la ventaja de la ágil y rápida negociación con los 
compradores. La mayoría de los importadores manejan el idioma español, ya que, la 
mayoría de las importaciones las realizan desde países latinos. 
Este proyecto es factible debido a que tendremos un margen de ganancia sobre 





Nuestro punto de equilibrio en ventas está por debajo de la cantidad de cajas 
que vamos a vender el primer año, siendo 47,188 cajas. 
El valor del préstamo será de 67,946, financiado con la CMAC Huancayo, la 
cual tiene una tasa de interés más baja en comparación con los bancos, por lo tanto el 
préstamo será pagado en 2 años, con una cuota mensual de S/. 3,422. 
Este proyecto es factible por la rentabilidad que ofrece debido a que la mayoría 
de los procesos serán tercerizados, de esta manera la administración se puede dedicar 
a lo que genera más valor para la empresa (fortalecer la cadena de suministros desde 







• Como proyecto a largo plazo se recomienda proponer la exportación de 
café en diferentes presentaciones, combinaciones con otros aromas, por 
ejemplo, chocolate, canela, avellanas, vainilla. Previamente se deben 
realizar envíos de muestras hacia los distribuidores, ya que ellos serán 
los encargados de ofrecer el producto a los consumidores finales en el 
destino. 
• Pactar alianzas estratégicas de largo plazo con clientes y proveedores, 
para fortalecer la cadena de suministro, compartiendo una misma 
cultura organizacional. 
• Planificar la cadena productiva para fortalecer las relaciones con los 
proveedores de forma tal que se tengan los insumos en el momento 
oportuno (just in time). 
• Establecer indicadores que permitan medir la satisfacción del cliente en 











































































































































































CARTA DE PRESENTACIÓN A DISTRIBUIDOR EARL’S ORGANIC 
PRODUCE 
Lima, 10 de Mayo del 2019 
Señores: 
Earl'sOrganic Produce 
10848 Cantara St, Sun Valley, CA 91352, EE. UU. 
Los Ángeles – Estados Unidos 
Estimados Señores: 
    Ref.: Filtrante de Café Orgánico 
Tengo el agrado de dirigirme a ustedes a través de la presente carta con el fin de darles a 
conocer un nuevo producto, (Filtrante de Café Orgánico), un producto de alta calidad.  
Nosotros somos una empresa peruana que tenemos a nuestro cargo la producción de 
Filtrante de Café Orgánico, la elaboración y procesamiento de la filtrante de café, sólo 
que en este caso pensando en la satisfacción del mercado estadounidense nace esta 
presentación de filtrante de café que ingresará al mercado del sector de la industria 
alimentaria.  
Estamos seguros de que son ustedes la empresa ideal para que distribuyan nuestro 
producto en las cadenas de supermercados de Estados Unidos qué es donde se concentra 
la mayor población y que tiene un porcentaje alto en el PBI con un nivel alto de ingresos.  
En el caso de que ustedes estén interesados, con mucho gusto le brindaremos más detalles 
de nuestro producto.  




Miguel Velasquez Serpa 
Gerente Comercial 
Departamento Comercial  
Av. Comandante Pérez Salmon N° 220  









Earl's Organic Produce 
10848 Cantara St, Sun Valley, CA 91352, USA UU. 




    Ref .: Organic Coffee filter 
 
I have the pleasure to address you through this letter in order to let you know a new 
product, (Organic Coffee filter), a high-quality product. 
 
We are a Peruvian company that is responsible for the production of Coffee filter, the 
processing and processing of Coffee filter, only in this case thinking about the satisfaction 
of the American market is born this presentation of coffee filter that will enter the market 
of the food industry sector. 
 
We are sure that you are the ideal company to distribute our product in the supermarket 
chains of the United States, which is where the largest population concentrates, and which 
has a high percentage of GDP with a high level of income. 
 
In case you are interested, we will gladly provide you more details of our product. 













Av. Comandante Pérez Salmon N° 220  







CARTA RESPUESTA DE DISTRIBUIDOR EARL’S ORGANIC PRODUCE  
Señores: 
KAJWI SAC 
Av. Comandante Pérez Salmon N° 220  
Callao - Perú 
 
Estimados Señores: 
    Ref.: Su carta EXP el 10 de Mayo del 2019 
Filtrante de Café  
 
Agradecemos su carta de referencia y también el envío de la muestra solicitada. 
El producto que nos presenta su empresa tiene buenas perspectivas de introducción a 
nuestro Mercado. 
 
Con la finalidad de probar reacción del mercado frente al nuevo producto adjuntamos al 
presente documento nuestro pedido experimental de N° 001 - 2019, el cual refleja todos 
los datos necesarios.  
 
Solicitamos que no se envíen, con la mayor brevedad posible, su confirmación de nuestro 
pedido, juntamente con la factura proforma en 5 copias, para que podamos establecer la 
carta de crédito correspondiente a su favor. 
 






EARL'S ORGANIC PRODUC 
XIAO KUANG WEI                                                            


















Av. Comandante Pérez Salmon N° 220  
Callao - Peru 
 
Dear Sirs: 
   






We appreciate your reference letter and also the sending of the requested sample. 
The product presented by your company, has good prospects of introduction to our 
Market. 
 
In order to test the reaction of the market to the new product we attach to this document 
our experimental order of N ° 001 - 2017, which reflects all the necessary data. 
 
We request that you not send, as soon as possible, your confirmation of our order, together 
with the proforma invoice in 5 copies, so that we can establish the corresponding letter of 
credit in your favor. 
 








EARL'S ORGANIC PRODUC. 
XIAO KUANG WEI                                                            





































                                                           
 
 CANTIDAD % 
SI 138 36% 
NO 96 25% 
EN OCASIONES 150 39% 
 
 


















 CANTIDAD % 
SI 288 75% 





          
 CANTIDAD % 
Tiendas 15 4% 
Casas Naturistas 30 8% 
Súper Mercados 129 34% 
Online 90 23% 
Cafeterías 120 31% 
 384 100% 
 
        
 CANTIDAD % 
Inter diario 38 10% 
Una vez al día 115 30% 
Dos veces al día 154 40% 
Tres veces al día 58 15% 
Cuatro a más veces al día 19 5% 



























         
 CANTIDAD % 
Si 254 66% 
No 34 9% 
A veces 96 25% 
 384 100% 
 
 


























 CANTIDAD % 
Practicidad 65 17% 
Orgánico 88 23% 
Precio bajo 30 8% 
Calidad 96 25% 
Saludable 105 27% 





                 
 CANTIDAD % 
En grano 30 8% 
Filtrante para cafetera 105 27% 
Instantáneo 83 22% 
Molido para cafetera 96 25% 
Café filtrante instantáneo 70 18% 
 384 100% 
 
                       
  CANTIDAD % 
Brinda energía 111 29% 
Tradición 80 21% 
Salud 100 26% 
Gusto 93 24% 



























                   
 CANTIDAD % 
SI 320 83% 
NO 64 17% 
 384 100% 
 
                  
CANTIDAD CANTIDAD % 
Bolsa de 1kg. de café tostado molido 50 13% 
Pack de 10 tacitas filtrantes para cafetera 105 27% 
Bolsa 1kg. de café tostado en grano 30 8% 
Café instantáneo para taza 115 30% 
Pack 12 Filtrantes de café orgánico para taza 84 22% 



























            
  CANTIDAD % 
En la oficina 111 29% 
Cafeterías del trabajo 75 20% 
En casa 100 26% 
En la oficina 98 25% 
 384 100% 
 
          
  CANTIDAD % 
$ 2 – 4.99 55 14% 
$ 5 – 7.99 103 27% 
$ 8 – 9.99 111 29% 
$ +10 115 30% 

























                 
  CANTIDAD % 
Variedad 65 17% 
Saludable 88 23% 
Astringencia 30 8% 
Calidad 96 25% 
Orgánico 105 27% 
 384 100% 
 
                  
 CANTIDAD % 
Si 261 68% 
No 123 32% 





























Coffee Fest California 
 
 
Natural Products Expo West 
 
Expo Café 
   
 
Del 25 – 27 de Agosto 
 
Del 05 – 09 de Marzo 
 








ESTRUCTURA DE PRECIOS  




Costo de Producción         479,806  3.04   
Gastos de Ventas            40,498  0.26   
Gastos Administrativos         283,310  1.79   
Gastos financieros            10,261  0.06   
COSTO TOTAL          813,876  5.15   
MARGEN DE GANANCIA DEL EXPORTADOR   0.82 16% 
PRECIO DE VENTA AL DISTRIBUIDOR FOB   5.97   
MARGEN DE GANANCIA DEL DISTRIBUIDOR   1.19 20% 
PRECIO DE VENTA AL MINORISTA   7.16   
MARGEN DE GANANCIA DEL MINORISTA   1.79 25% 
VALOR VENTA   8.95   
IVA   1.05 11.70% 
PRECIO DE MERCADO USA   10   
 
Para determinar el margen de utilidad del 88%, se trató de equilibrar el precio promedio 
en el mercado destino que es de $ 10.00  
Nuestro producto tiene un precio de venta de $ 3.17, a ese monto de se incluye nuestro 

















PERFIL DE PUESTO 
“KAJWI SAC” 
Puesto: Gerente General 
Área: Gerencia 
 
Funciones: - Promover el desarrollo de la Empresa, generando utilidades y gestionando 
nuevas líneas de negocio. 
- Elaborar un plan de trabajo para llevar a cabo el plan estratégico estipulado 
por la junta general de accionistas. 
- Elaborar los perfiles de los puestos del personal a cargo a fin de lograr los 
objetivos propuestos. 
- Supervisar y evaluar permanentemente la calidad del producto de los 
proveedores. 
- Supervisar permanentemente al distribuidor de nuestro producto. 
- Analizar la estadística de compras y los proyectos futuros. 
- Coordinar con los socios el trabajo a realizarse. 
- Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal 
adecuado para cada cargo. 
- Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo, 
personal, contable entre otros. 
- Realizar cálculos matemáticos, algebraicos y financieros. 
- Deducir o concluir los análisis efectuados anteriormente. 
- Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y largo 
plazo. 
- Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las 
funciones y los cargos. 




Titulado de las especialidades en administración. 
Experiencia: Mínima de cinco años (05) en: 
- Experiencia en la Gestión Gerencial en exportación. 
Conocimientos: - Conocimiento en Exportación. 
- Conocimiento de Microsoft Office Avanzado. 
- Capacidad para organizar personal a cargo. 





- Habilidad de Negociación. 
- Sólida Formación en Valores 








Lugar de Trabajo y 
Horario: 
Callao - Lima 
 
Beneficios:  































PERFIL DE PUESTO 
“KAJWI SAC” 
 
Puesto: Jefe de Logística Internacional 
Área: Logística 
 
Funciones: - Gestionar y planificar las actividades de compras, producción, transporte, 
almacenaje y distribución. 
- Responsable principalmente de la satisfacción de la demanda en las mejores 
condiciones de servicio, coste y calidad. 
- Supervisar las compras a fin de garantizar la procura oportuna, eficiente y 
correcta del material para operaciones, sobre una base de calidad requerida  y 
precio competitivo. 
- Supervisar el trabajo de las compradoras en sus diversas etapas (Antes de 
Poner O/C y después, Requerimientos pendientes de compra, seguimiento a 
las ordenes puestas) 
- Revisar los sustentos de compra y aprobar las ordenes de compra. 
- Analizar la estadística de compras y los proyectos futuros. 
- Coordinar con nuestro embarcador en el exterior (Facilitar documentos e 
información de ordenes de compra, indicar modo de envío) 
- Controlar la regularización de documentos con el departamento de 
Administración Contable 
- Evaluar proveedores 
- Coordinar con los usuarios los requerimientos de material  que exijan su 
participación 
- Coordinar con los proveedores las ordenes de compra que exijan intervención 







Titulado de las especialidades de administración y Economía.  
De preferencia con especialización en Logística 
 
Experiencia: Mínima de cinco años (05)  en: 
 
- Experiencia en la Gestión de compras, de preferencia en el sector exportador. 
 
Conocimientos: - Conocimiento de Materiales de uso en el sector exportador. 
- Conocimiento de Microsoft Office nivel intermedio. 
- Capacidad para organizar personal a cargo. 




- Habilidad de Negociación. 
- Sólida Formación en Valores 










































PERFIL DE PUESTO 
“KAJWI SAC” 
 
Puesto: Jefe Comercial 
Área: Comercial 
 
Funciones: - Planificar y organizar programas especiales de venta y comercialización basados en 
el estado de las ventas y la evaluación del mercado. 
- Fijar las listas de precios, los porcentajes de descuento y los plazos de entrega, los 
presupuestos para campañas de promoción de ventas, los métodos de venta, y los 
incentivos y campañas especiales. 
- Establecer y dirigir los procedimientos operativos y administrativos relativos a las 
actividades de ventas y comercialización. 
- Dirigir y gestionar las actividades del personal de ventas y comercialización. 
- Planificar y dirigir el trabajo diario. 
- Establecer y gestionar presupuestos, controlar los gastos y asegurar la utilización 
eficiente de los recursos. 
- Controlar la selección, formación y rendimiento del personal. 
- Representar a la empresa u organización en convenciones de ventas y 
comercialización, ferias de muestras y otros foros. 
- Marcar los objetivos a cumplir por todo el equipo comercial y de ventas. 
- Resolver problemas comerciales y de marketing. 
- Concretar los canales comerciales de la empresa u organización, su estructura, 
tamaño y rutas. 







Titulado de las especialidades de Economía y administración empresas. De 
preferencia con especialización en Logística 
 
Experiencia: Mínima de cinco años (04)  en: 
- Experiencia en la Gestión de compras, de preferencia en el sector petrolero. 
 
Conocimientos: - Conocimiento de Materiales de uso en áreas comerciales. 
- Conocimiento de Microsoft Office Avanzado. 
- Capacidad para organizar personal a cargo. 










- Habilidad de Negociación. 
- Sólida Formación en Valores 




Lugar de Trabajo y 
Horario: 






























Presentación del producto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
